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RESUMEN

Proponer un sistema para mejorar los procesos en la empresa Royal Glass,
nos permiti6 determinar cOmo implementar un sistema que influya

favorablemente en el proceso de ventas.

La validez del sistema y su perspectiva para contribuir al incremento de las
ventas, soluciones e integracion de tecnologias en la Empresa Royal Glass de

la ciudad de Ica; se fundamenta en el presente estudio porque:

e La Empresa en si no cuenta con algun tipo de sistema o tecnologia que
maneje los procesos de venta, por lo que todo tipo de venta se hace manual,
y esto da a conocer que el proceso de ventas utiliza demasiado tiempo, lo

gue ocasiona en oportunidades los clientes se cansen y se retiren.

e Buscar un producto, es muy engorroso y, toma mucho tiempo, y esto se
debe a que no hay un orden de los productos en el almacén, lo que ocasiona

gue buscar un determinado producto sea deficiente.

e Las ventas realizadas no son las esperadas debido a los problemas que
presenta el proceso, lo que ocasiona igualmente que el rendimiento en las

ventas disminuya, en desmedro de la empresa.



INTRODUCCION

El presente de trabajo de tesis titulado PROPUESTA DE UN SISTEMA
PARA MEJORAR LOS PROCESOS EN LA EMPRESA ROYAL

GLASS S.A.C. DEL DEPARTAMENTO DE ICA, describe el proceso

de ventas de la empresa, mas alla de conceptos generales se trata de
compartir experiencia que sean de utilidad para futuras empresas que se

encuentren inmersos en el mundo de las ventas.

Royal Glass, es una empresa de cristales y aluminios que tiene mas de 15
afios en el mercado iquefio, dedicada al rubro de acabados para cualquier tipo
de obras. Realizan venta de puertas de duchas, puertas batientes y corredizas,
ventanas batientes y corredizas, carpinteria de aluminio para viviendas y
oficinas, varios tipos de muros cortinas, barandas de cristal, teatinas de cristal y
el servicio de mantenimiento. Traban con accesorios comerciales y especiales
en acero inoxidable segun el requerimiento de nuestros clientes. También
comercializan persianas, cuadros y porcelanatos para brindar al cliente todas
las posibilidades de acabados para sus proyectos. La empresa se caracteriza

por el respeto, la puntualidad y el buen servicio a nuestros clientes.

Hoy donde la competencia es cada vez mas fuerte y los clientes estan
dispuestos a cambiar nuestros productos por otros, si este no estd a su
disponibilidad, la empresa debe evaluar constantemente sus fortalezas y
debilidades y adaptar su organizacion y filosofia a nuevos cambios que le

permitan permanecer en el mercado.



CAPITULO I: PLANTEAMIENTO METODOLOGICO

1.1 Descripcién de la Realidad Problematica.

En las ultimas décadas los sistemas informaticos han ido creciendo en
forma rapida dado que las empresas comercializadoras y de ventas de
productos cada vez se estan incrementando y esto hace que los sistemas
de informacion vayan ganando terreno en las empresas ya que necesitan

ser mas agiles y competitivas.

Ya es un hecho que en la actualidad las empresas realizan sus sistemas
de facturaciéon en forma electrénica y a través de la web ya que esto les
permite poder llegar rapidamente al cliente, cosa que no se esta dando en

la actualidad por parte de la empresa Royal Glass.

Asimismo, el desarrollo de los sistemas de informacion para los procesos
de ventas se ha incrementado notoriamente es por ello que se hace
indispensable modificar los sistemas de ventas de la empresa y utilizar la

tecnologia que nos permita poder ser mas competitivo.

Durante el estudio pudimos comprobar que la empresa desde su creacion
hasta la actualidad no realiza ningun tipo de modificacion en su
metodologia y tampoco cuenta con ningun tipo de sistema o software para
sus procesos de ventas, por eso planteamos el analisis y disefio de un
sistema de gestion que facilite la rapidez en las ventas y asi ser una

alternativa para la solucion de dicho problema.



1.2

Finalmente podemos decir que las soluciones que se adapta a su manera
de trabajar, encajan perfectamente en su operacion actual. Optimizando

los tiempos de respuesta en el envio de las ventas.

Delimitaciones y Definicion del Problema.

1.2.1 Delimitaciones.

A. Delimitacion Espacial

El presente trabajo de tesis fue desarrollado en las
instalaciones de la Empresa Royal Glass ubicado en Calle Los
Cerezos, N° 148 - Espalda 3ra. Cuadra Av. San Martin

Ica - Ica

B. Delimitacion Temporal

El desarrollo del presente trabajo investigativo esta
desarrollado en un periodo establecido el cual esta dividido en

dos fases:

1. Primera fase: Desarrollado desde Enero — abril 2016, ha
comprendido la revision de la bibliografia necesaria: libros,
revistas, articulos de internet, tesis de investigacion. Con
esta informacion se ha desarrollado el proyecto de tesis la
cual incluye el planteamiento metodologico y el marco

tedrico, son estos los antecedentes de estudios anteriores



gue sustentan el proyecto, una revision del estado del arte

de la metodologia y el proceso seleccionado.

. Segunda fase: Desarrollada desde mayo hasta Octubre
2016, en este tiempo se ha desarrollado el analisis del
proceso y de la herramienta para las ventas de la empresa,
se ha desarrollado los artefactos de software para el proceso
(casos de uso y actividades), la herramienta seleccionada
para el proceso. Después de su aplicacion se ha recolectado
los datos del proceso, con los que se realizé las pruebas
estadisticas, para luego con los resultados plantear las

conclusiones y recomendaciones de la investigacion.

.Delimitacién Social

Segun la naturaleza del trabajo investigativo, los roles

sociales que intervienen son:

v’ Los Investigadores

v' El Asesor

v El Gerente

v Vendedores

v' Clientes



D. Delimitacion Conceptual.
1. Sistema de Informacion.

Un sistema de informacion, es un sistema que reune,
almacena, procesa y distribuye conjuntos de informacion
entre los diferentes elementos que configuran una

organizacion, y entre la organizacién misma y su entorno’.
2. Proceso de Ventas.

Segun Philip Kotler, el concepto de venta es otra forma de
acceso al mercado para muchas empresas, cuyo objetivo, es
vender lo que hacen en lugar de hacer lo que el mercado

desea®.

El concepto de venta sostiene que los consumidores y los
negocios, si se les deja solos, normalmente no adquirirdn
una cantidad suficiente de los productos de la organizacion;
por ello, ésta debe emprender una labor agresiva de ventas

y promocion®.
1.2.2 Definicién del Problema.

Durante el estudio que se realiz6 en la Empresa Royal Glass, se

pudo observar muchas deficiencias y dificultades, las cuales de no

'B. Langeofors, Teoria de los Sistemas de Informacidn, Buenos Aires, El Ateneo
2 Philip Kotler, Direccion de Mercadotecnia, Octava Ediciéon, Pags. 17 y 18.
3 Philip Kotler, Prentice Hall, Direccién de Marketing Conceptos Esenciales, Pags. 11y 12



solucionarse se agudizara mas aun. La empresa segun lo
analizado de proceso se pudo determinar que la empresa no
cuenta con ninguna herramienta que permita poder mejorar sus
procesos de ventas ya que estos lo hacen en forma manual
ocasionando un retraso en el manejo de la informacion y
generando un malestar a los clientes cuando estos van a solicitar

algun informe de como van sus pedidos.

1.3 Formulacion del Problema.

¢En qué medida la Propuesta de un Sistema mejorara el proceso de

ventas en la Empresa Royal Glass S.A.C. del departamento de Ica?

1.4. Objetivo de la Investigacion.

Determinar la medida en que un Sistema mejora el proceso de ventas en

la Empresa Royal Glass S.A.C. del departamento de Ica.

1.5. Hipétesis de la Investigacion.

La aplicacibn de un sistema mejorara positivamente en el proceso de

ventas de la Empresa Royal Glass S.A.C. del departamento de Ica.

1.6.Variables e Indicadores.

1.6.1. Variable Independiente.

X = PROPUESTA DE UN SISTEMA.

A. Indicadores e indices



Tabla N°1: INDICADOR INDEPENDIENTE

Indicador indice

X;= Propuesta del Sistema No — Si

1.6.2. Variable Dependiente.

Y = Proceso de ventas.

A. Operacionalizacién de indicadores

Tabla N°2: INDICADORES DEPENDIENTES

Indicadores indice
Y, = Tiempo utilizado para la bisqueda de 200-350 seg
una venta.
Y,= Tiempo utlizado para realizar una 20-30 min
venta.
Y; = NuUmero de ventas realizadas al dia. 20-30 ventas.

Tabla N°3: CONCEPTUALIZACION DE INDICADORES

Indicadores Concepto




1.7.

Y,= Tiempo usado en la bdsqueda. Es el tiempo utlizado en

buscar un determinado

producto.

Y,= Tiempo utilizado para realizar | Es el tiempo utlizado en

una venta. realizar un proceso de venta.

Y3 = NUmero de ventas realizadas al | Es la cantidad de ventas

dia. realizadas en el dia.

Viabilidad de la investigacion.

1.7.1.

1.7.2

1.7.3

Viabilidad Econémica.

El presente proyecto de tesis es viable econbmicamente porque
los investigadores estamos en la capacidad para poder afrontar el

presupuesto correspondiente.

Viabilidad Técnica.

La viabilidad técnica de este trabajo de tesis quedo demostrada
en la disponibilidad y accesibilidad en todos los recursos con que
cuenta la Empresa Royal Glass. Como la informacion brindada
por el gerente y el personal administrativo de la empresa, se

dispone de equipos de computo.

Viabilidad Operativa.

Los investigadores manejan adecuadamente las herramientas y

técnicas propias de la investigacion aplicada para el desarrollo del



marco metodologico, del analisis y disefio del proceso a investigar
y las técnicas de evaluacion de la metodologia, asi como también
la estadistica descriptiva e inferencial para verificar y contrastar la
hipotesis apoyado, por consiguiente, el estudio es operativamente

viable.

1.8. Justificacion e Importancia.

1.8.1.

1.8.2

Justificacion.

La presente investigacion se justifica ya que al aplicarse se
contribuye a mejorar los procesos de ventas que beneficiara a la
Empresa, las ventas hacia los clientes serdn mas agiles al
momento de emitirlas lo cual generard mas ingresos. La empresa
se beneficia de una manera inmediata ya que la herramienta solo
estd libre para su aplicacion y mejorar la satisfaccion de los

clientes y el mismo proceso.

Importancia.

Es importante la investigacion porque su aplicacion permitira
mejorar el proceso de ventas, logrando que los clientes tengan
una buena percepcion de nuestro servicio que brindamos, como
un servicio de calidad; por otro lado, la empresa tendra una mejor
herramienta de competitividad contra los demas. Es importante
igualmente porque con su aplicacion se va poder aportar en el

conocimiento de los resultados de la herramienta. La atencion a

10



los clientes sera prioritaria, y que mucha de la informacién estara
disponible desde cualquier lugar; igualmente los trabajadores

podran interactuar directamente con el uso de la herramienta.

1.9. Tipo y Nivel de Investigacion

1.9.1 Tipo de Investigacion

La naturaleza de este trabajo de investigacion es Aplicada
también denominada activa o dinamica y se encuentra ligada
intimamente a la investigacién pura, ya que depende de sus
descubrimientos y aportes tedricos. Busca confrontar la teoria con
la realidad ademas de estar dirigida a su aplicacién inmediata y no

al desarrollo de teorias.*

1.9.2. Nivel de Investigacion.

El trabajo de investigacion comienza a Nivel descriptivo, porque
a ese nivel se describe la naturaleza del proceso de ensefianza —
aprendizaje. El trabajo finaliza a Nivel correlacional, porque se
mide la influencia de la variable independiente, que para este
caso es el Sistema de Gestion Comercial sobre la variable
dependiente, que es el nivel de aprendizaje de la capacidad de los

investigadores.

* Tamayo y Tamayo, Mario. El proceso de la Investigacion Cientifica.42 ed., México, 2004, Ed. Limusa, 43pp.
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1.10.Método y Disefio de Investigacion.
1.10.1 Método de Investigacion.

Para llevar a cabo el desarrollo de este trabajo de investigacion se
utilizara el método cientifico por ser el método que aborda en
conjunto el método deductivo, el método inductivo y el método
hipotético-deductivo para asi poder realizar un planteamiento
ordenado ademas de un alto nivel de rigurosidad, exigencia y
exactitud que amerita el tratamiento de los datos y el respectivo
analisis de los resultados, por consiguiente se seguird entonces
un método que permite la comprobacion o contrastacion de la

hipétesis anteriormente planteada.”
1.10.2 Disefio de Investigacion.

El disefio seleccionado para poder realizar el trabajo de
investigaciébn es el cuasi-experimental, ya que posee la
caracteristica de que los investigadores controlan y manipulan
deliberadamente las condiciones que determinan los hechos en
los que trabaja, para después observar los efectos que se

producen, basicamente se trata en hacer un cambio en el valor de

*Klimovsky Gregorio, Las Desventuras del Conocimiento Cientifico- Una introduccién a la epistemologia. 62 ed., 1997,
A-Z Editora, 418pp.

12



una variable — variable independiente — y observar el efecto del

cambio en la otra variable — variable dependiente -°.

En forma directa se trata de la aplicacion del disefio post- prueba
con grupo de control, el cual aborda a dos grupos en donde la
Unica diferencia entre los grupos es la presencia- ausencia de la
variable independiente, la post-prueba se aplica de manera
simultdnea en ambos grupos y por consiguiente la comparacion
de las post-pruebas de ambos grupos si hubo o no efecto de la

manipulacion.’
1.11 Técnicas e Instrumentos de Recoleccién de Datos.
1.11.1 Técnicas

Las técnicas que se utilizaran para el recojo de informacién son

las siguientes:

a. Entrevista.

b. Observacién de campo
c. Analisis documental.

d. Modelado.

® Escribano Gonzalez, Alicia. Aprender a Ensefiar Fundamentos de Didactica General. 32 ed., Espafia, 2008, Gréficas
Cuenca, 348pp.
" Gémez, Marcelo. Introduccion a la Metodologia de la Investigacion Cientifica. Cérdoba, 2006, Brujas, 95pp.

13



1.11.2.

Instrumentos.

Los instrumentos a utilizar son:

a. Guia de Entrevista.

b. Guia de Observacion de campo.

c. Fichas de observacion.

d. Herramienta de Modelado.

1.12.Cobertura de Estudio.

1.12.1

1.12.2.

1.12.3.

Universo.

Para el presente proyecto de investigacion y poder demostrarlo, el
universo estuvo conformado por todos los procesos de ventas
realizados por la Empresa Royal Glass S.A.C. del departamento

de Ica.

Poblacion.

Para el estudio de investigacion la poblacion utilizada estuvo
conformado por un total de 400 procesos durante el mes de

prueba.

Muestra.

Para el proyecto de investigacion, la muestra se determiné por el

muestreo aleatorio simple:

14



3 NEZg2
T EIN—-1)+ 2252

n

es el tamafio de la muestra.
es el nivel de confianza.

es el tamafio de la poblacion.
es la precision o el error.

es la desviacion estandar.

9 m=z N>

Reemplazando datos:

n =2

Z =196
g =0.48
N =1200
E =5%

(535)(1.96)*(0.48)*

= = 208.02
" T 0.05)2(535— 1) + (1.96)2(0.48)2

El tamafio de la muestra para la investigacion sera de 208 Procesos.

15



CAPITULO II: MARCO TEORICO

2.1 Antecedentes.

Para el presente proyecto de investigacion los antecedentes que dan

sustento a este proyecto son:

Tesis: “DESARROLLO Y EVOLUCION DE UN SISTEMA DE GESTION
DE INVENTARIOS, VENTAS Y FACTURACION PARA UNA EMPRESA

AUTOMOTRIZ®

Autor: FRANCISCO JAVIER FORTUNO BOZO

Afo: 2009

Resumen:

La practica controlada fue realizada en la empresa Salinas y Fabres S.A.,
durante el primer semestre del afio 1982, y su objetivo principal fue
resolver los problemas de gestiébn de Inventarios, Ventas y Facturacion

del departamento de Repuestos de la empresa.

El equipo inicialmente utilizado para desarrollar el sistema fue un
minicomputador multiusuario propietario, marca MAI BASIC/FOUR,
modelo 610, con 256KB de memoria, 75MB en disco y 14 terminales
asincronos, distribuidos en varios departamentos de la casa matriz de la

empresa. Este equipo tenia un sistema operativo propietario llamado

8 www.tesis.uchile.cl/tesis/uchile/2009/fortuno_f/.../fortuno_f.pdf (06/05/2012).
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BOSS (Basic Operating System Software) y el lenguaje utilizado para

programar fue Business Basic Ill Level 4.1a.

El sistema antiguo no contaba con toda la informacion necesaria para
administrar eficientemente el inventario de repuestos de la empresa, que
se apoyaba en un Kardex manual. Por otra parte, no se registraba
informacion histérica o estadistica de ventas que permitiera proyectar la
demanda y realizar los pedidos a fabrica en forma eficiente.
Adicionalmente, el sistema de codificacion de los repuestos producia

cuantiosas pérdidas en las ventas.

El desarrollo de un nuevo sistema, dio solucion a todos los problemas
planteados por el gerente de repuestos y sus diferentes jefes de lineas.
Junto al desarrollo e implementacion del nuevo sistema se definié la
metodologia de trabajo que normaria el desarrollo e implementacion de
cualquier nuevo sistema en la empresa, estandarizando la forma de

escribir los programas y la estructura de los archivos a utilizar.

Adicionalmente, se desarrollé e implementd un sistema de seguridad de
acceso a los datos, tanto a nivel de sistema operativo como a nivel de
programas, que permitio definir y asignar los diferentes accesos a los

usuarios de acuerdo a su funcion.

Finalmente, cabe mencionar que el sistema se adapto a la evolucion del
hardware y software desde sistemas totalmente propietarios a estructuras
de servidores abiertos, con sistemas operativos y lenguajes estandares

de la industria.

17



Tesis: “DISENO DE UN SISTEMA DE CONTROL DE PROCESOS
EMPRESARIALES BASADOS EN INDICADORES DE GESTION Y
DESEMPENO PARA EL PROCESO DE VENTAS DE UNA COMPANIA
DEDICADA A LA COMERCIALIZACION DE INSUMOS AGRICOLAS

UBICADA EN LA CIUDAD DE GUAYAQUIL®

Autor: SOLORSANO SANCHEZ, BYRON
PILLIGUA PINCAY, WALTER

Ano: 2011

Resumen:

Este proyecto fue aplicado a una compafia dedicada a la
comercializacion de insumos agricolas. En vista de su constante
crecimiento, esta empresa decidié realizar un cambio sustancial en la
toma de decisiones, basandose en evidencia objetiva, en datos

consistentes y confiables que estén disponibles a tiempo.

Motivo por el cual opt6 valerse de un Sistema de Control de Procesos
Empresarial basados en indicadores de gestion y desempefio para el
proceso de ventas, el mismo que basicamente constituye el corebusiness

del negocio.

A continuacion, se desarrollan 6 capitulos, los mismos que estan definidos

de la siguiente forma:

o http://www.dspace.espol.edu.ec/handle/123456789/16605 (06/05/2012).

18



En el capitulo | se describiran los conceptos utilizados en el desarrollo del
proyecto, entre estos, revisaremos conceptos asociados a modelo de
negocios, indicadores, procesos, modelo de datos, datawarehouse,

dashboard, datamart, etc.

En el capitulo Il se detallara informacion propia del entorno de la
compafia en estudio; como, por ejemplo: el modelo de negocio de la
empresa, compuesto de Ilégica de negocio, productos, clientes,
proveedores, competidores y estructura organizacional. En el capitulo 1l
se describira el proceso de ventas de la compaiiia, descripcion de
responsabilidades, flujograma del proceso ventas y Matriz SIPOC de
ventas. En el capitulo 1V se realizara el disefio del modelodatos y el
modelo dashboard donde se definirAn los objetivos que persigue este
sistema. En el capitulo V se realizara el andlisis de los datos obtenidos a
través de los indicadores que se plantearan en el sistema de control. En el
capitulo VI se mencionaran las conclusiones y recomendaciones en base

a los resultados obtenidos en este proyecto.

Tesis: “DESARROLLO DE UN SISTEMA DE GESTION DE ACTIVOS
PARA EL DEPARTAMENTO DE ALOJAMIENTO DE LA GERENCIA DE
SERVICIOS LOGISTICOS, DISTRITO MORICHAL, PDVSA, PETROLEO

S.A.].O”

Autor: FABIOLA CAROLINA RATTIA FARIAS

Afo: 2009

10 https://sites.google.com/a/udo.edu.ve/adsi/tesis-pdf(08/05/2012).
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Resumen:

La presente investigacion se bas6é en el desarrollo de un Sistema de
Gestidon de Activos para el Departamento de Alojamiento de la Gerencia
de Servicios Logisticos de PDVSA, Distrito Morichal especificamente para
el recepcion, seguimiento y control de las solicitudes y asignaciones de
activos (bienes muebles) con la finalidad de lograr el mejor desempefio de
la gestion de los activos manejados por el Departamento, esto a fin de
Agilizar dichos procesos y garantizar el mejor manejo de la informacién de
los activos. El proyecto estuvo enmarcado en el tipo de investigacion
proyectiva y de campo con un nivel descriptivo. Se emplearon una serie
de técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, especificamente el
analisis de fuentes documentales o revision documental, la observacion
directa y las entrevistas no estructuradas. Para la elaboracién del sistema
y el cumplimiento de los objetivos planteados se utilizd6 como guia la
metodologia de desarrollo de software AUP (Proceso Unificado Agil)
acompafnado de la herramienta de modelado de sistemas UML (Lenguaje
Unificado de Modelado); adicionalmente, para el desarrollo de la
aplicacion se utilizaron diversas tecnologias como el lenguaje de
programacion PHP, el sistema manejador de base de datos PostGresSQL
y el servidor Web Apache 2.0. De esta manera se pudo concluir que con
la implantacion del nuevo sistema se genera un mejor desempefio de las
labores del Departamento ante las autoridades de la Gerencia, asi como

un ahorro significativo de tiempo y horas/hombres.
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Tesis: “DESARROLLO E IMPLEMENTACION DE UN SISTEMA DE
GESTION COMERCIAL PARA MEJORAR LA RENTABILIDAD DE LA

EMPRESA OLEOCENTRO EICOL E.I.R.L.*"

Autores: FAJARDO ACOSTA MELVIN

MUGA RIVERA JUNA JOSE

Afo: 2009

Resumen:

Revisamos el siguiente trabajo de investigacion de La empresa
OLEOCENTRO EICOL E.I.R.L ubicado en la Avenida Pardo 1201, creada
en el afio 2005 por el sefior EIBER ROGELIO COLCHADO ACOSTA

actual gerente de la empresa.

Donde encontramos como problema principal:

¢, Como incrementar la rentabilidad de la empresa OLEOCENTRO EICOL

E? LR.L.I?

Donde encontramos como objetivo:

Incrementar la rentabilidad en la empresa Oleocentro EICOL E.I.R.L.

En el cual se formulé la siguiente hipotesis:

1 http://riunet.upv.es/bitstream/handle/10251/7769/tesisUPV3179.pdf - 2(08/05/2012).
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Mediante el desarrollo e implementacion de un sistema de gestion
comercial aplicando la metodologia MIPE mejora la rentabilidad de la

empresa Oleocentro EICOL E.I.R.L.

En el desarrollo de la investigacion se uso6 la Metodologia Integradora de

Procesos

Empresariales basada en la Gestion del Conocimiento a nivel estratégico,
Tactico y Operacional que es una nueva metodologia que puede utilizarse
en el modelamiento de Sistemas de Informacién a nivel estratégico,
tactico y operacional de los sistemas de informacion basada en la gestion

del conocimiento.

Esta metodologia concibe 5 fases:

Vemos que se obtuvieron los siguientes resultados:

Al final de trabajo de investigacién se obtuvieron los siguientes resultados:

1. El Indicador grado de Satisfaccion Promedio del jefe de ventas a nivel
estratégico (sin las estrategias implementadas) es de 0.400 (8.00%) y
el grado de Satisfaccion Promedio del jefe de ventas a nivel
estratégico (con las estrategias implementadas) es de 3.60 (72.00%)
sobre una escala valorada de 0 a 5 puntos, lo que representa un
incremento del 3.20 puntos y en porcentaje de 64.00%. Por lo tanto,
se concluye que con las estrategias implementadas el grado de

satisfaccion del jefe de ventas a nivel estratégico aumenta.
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2. El Indicador grado de Satisfaccion Promedio del gerente a nivel
estratégico (sin las estrategias implementadas) es de 1.00 (20.00%) y
el grado de Satisfaccion Promedio del gerente a nivel estratégico (con
las estrategias implementadas) es de 3.00 (60.00%) sobre una escala
valorada de 0 a 5 puntos, lo que representa un incremento del 2.00
puntos y en porcentaje de 40.00%. Por lo tanto se concluye que con
las estrategias implementadas el grado de satisfaccion del gerente a

nivel estratégico aumenta.

3. El Indicador grado de Satisfaccion Promedio del jefe de ventas a nivel
tactico (sin los reportes analiticos implementados) es de 1.00
(20.00%) vy el grado de Satisfaccion Promedio del jefe de ventas a
nivel tactico (con los reportes analiticos implementados) es de 4.00
(80.00%) sobre una escala valorada de 0 a 5 puntos, lo que
representa un incremento del 3.00 puntos y en porcentaje de 60.00%.
Por lo tanto, se concluye que con los reportes analiticos
implementados el grado de satisfaccion del jefe de ventas a nivel

tactico aumenta.

4. El Indicador grado de tiempo de generacion de reportes de los
productos mas vendidos a nivel tactico (sin los reportes analiticos
implementados) es de 7439.33 segundos (100.00%) y el tiempo de
generacion de reportes de los productos mas vendidos a nivel tactico
(con los reportes analiticos implementados) es de 319 (4.28%)

tiempos tomados por un crondémetro, lo que representa un
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decremento del 2776.35 segundos y en porcentaje de 95.72%. Por lo
tanto, se concluye que con los reportes analiticos implementados el

grado de satisfaccion del jefe de ventas a nivel tactico aumenta.

El Indicador costos por la generacion de reportes de los productos
mas vendidos a nivel tactico (sin los reportes analiticos
implementados) es de S/. 7.7443 por segundos (100.00%) y el costo
por la generacion de reportes de los productos mas vendidos a nivel
tactico (con los reportes analiticos implementados) es de S/. (4.28%)
tiempos tomados por un cronémetro, lo que representa un
decremento del 2776.35 segundos y en porcentaje de 95.72%. Por lo
tanto, se concluye que con los reportes analiticos implementados el

grado de satisfaccion del jefe de ventas a nivel tactico aumenta.

El indicador ganancias promedio mensuales (con el sistema
propuesto) es de 7397.5 (100.00%) y las ganancias promedio
mensuales (sin el sistema propuesto) es de 7641.66 (103.3%) lo que
representa un incremento de 244.16S/. y un porcentaje de 3.3%. por
tanto, se concluye que es rentable aplicar el sistema propuesto y
también las estrategias propuestas ya que ayudan a mejorar la

rentabilidad.
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2.2 Marco Histoérico.

221

Historia del Proceso de Ventas.

e La Prehistoria®?.

En sus inicios, el ser humano simplemente subsistia. La
recoleccion, la pesca y la caceria eran su principal fuente de
alimentos. Desconocia el arte y técnica de la produccion
agricola. No parece haber existido intercambio comercial
durante esta época, debido a la lejania entre los diferentes
grupos humanos. La poquisima densidad de poblacion

humana, a su vez, no propiciaba dicha actividad.

Al nacer las primeras familias, se generaron los primeros
conglomerados sociales. Ello condujo al desarrollo de la
agricultura. Los historiadores estiman haberse dado este salto
en el Periodo Neolitico, la segunda etapa de la Edad de Piedra,
hace aproximadamente 8.000 — 10.000 afios. Se inventaron las
primeras herramientas agricolas. En forma paralela, se inicia la
cria de animales como wuna forma de asegurar el
aprovisionamiento de carne, sin depender de la caceria.
Igualmente se aprovechoé la fuerza fisica de los animales de

tiro.

2 En: http://mercadeocreativo.wordpress.com/el-vendedor-exitoso/historia-de-las-ventas/

(17/05/2012).
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e Inicios del Intercambio Comercial. El Trueque o Permuta.

Los seres humanos comenzaron a acumular excedentes de
produccion. Nace el Trueque, o Permuta, una forma de
intercambio bastante primitiva, la cual les permitia dedicar su
esfuerzo al cultivo mas fécil y natural para cada asentamiento
humano. Mediante esta modalidad, cada participante
entregaba parte del producto de su trabajo, a cambio de una
parte del producto del trabajo de otro participante. Este es un
invento tan antiguo como la rueda, la cual a su vez habra

facilitado el transporte de mercancias.

Esta practica se daba no Unicamente entre grupos sociales,
sino también de manera privada. Presentaba, no obstante, la
enorme dificultad de encontrar participantes interesados en el
producto ofrecido. Igualmente, dificil era para el participante,
conseguir el producto de su interés en la cantidad y forma que

propiciaran la permuta.

Posteriormente, se inventaron formas de representar una
paridad de valor entre las mercancias entregadas Yy recibidas.
Una de ellas era usando metales preciosos, como oro y plata.
Otra forma era mediante piezas de cierto valor comunmente
aceptada entre los mercaderes, como dientes de ballena,

conchas marinas y semillas de cacao, entre otras formas. Alli
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da el origen al concepto del dinero o moneda, como elemento

facilitador del intercambio comercial.

e La Edad Media®.

Durante la Edad Media, comienza un muy incipiente desarrollo
comercial en los paises europeos. Inicialmente, los productos
agricolas no eran frecuentemente vendidos, sino se entregaban
al sefior feudal. Este era el duefio tacito de todos los bienes
producidos en su comarca, a cambio de proteccion militar a sus

vasallos.

Luego, el crecimiento demografico propicié la migracion a
centros urbanos. En consecuencia, comenzo a darse una
division de trabajos. Los maestros artesanos y demas
pobladores urbanos, imposibilitados para llevar a cabo una

produccion agricola, compraban por precio sus alimentos.

Grafico N°9: Primera venta de productos

B http://www.slideshare.net/Aramirl14/el-proceso-de-la-venta-14534165 (17/05/2012).
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e La Erade las Ventas”.

La primera mitad del Siglo XX, con dos guerras mundiales, un
periodo entreguerras marcado por el descalabro bursétil de
Wall Street y la Gran Depresion, golpe6 a las empresas
productoras al caer vertiginosamente los niveles de consumo, y
con ello los precios. Algunos fabricantes, especialmente
estadounidenses, vieron una tabla de salvacién en la Segunda
Guerra Mundial, pues el gobierno de su pais aboco
virtualmente toda la produccion industrial al abastecimiento de
sus tropas en los campos de batalla. Ello coadyuvé a sostener

ocupada su fuerza laboral.

No obstante, la bonanza industrial y laboral presente en la
América del Norte, Europa sufrié los embates de la guerra en
carne propia. Muchas de sus fabricas, consideradas blancos
estratégicos por los ejércitos enemigos, fueron bombardeadas,

minando asi las principales fuentes de trabajo e ingresos.

Los empresarios descubrieron una muy desagradable realidad.
Sus mercados, otro era présperos y abundantes, habian
desaparecido; en el mejor de los casos, se habia contraido.
Los paises europeos donde se habian librado las grandes
batallas, estaban destruidos y despoblados. iNo habia quien

comprase productos! Como si fuese poco, las fabricas, en

14 http://www.wobi.com/es/wbftv/jeffrey-thull-la-nueva-era-de-las-ventas(17/05/2012).
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especial las estadounidenses, contaban con una enorme
capacidad productiva instalada. Entonces la estrategia cambio.

jAhora necesitaban vender!

He aqui el nacimiento del Oficio de las Ventas. Los
empresarios comenzaron a contratar personas cuya labor seria
visitar todo el mercado, todos los posibles clientes, y promover
sus productos. La mision de estos agentes era vender, a como

diese lugar.

Se da entonces una practica de ventas “a presion”. Se
esperaba de un vendedor, tener dominio de ciertas técnicas, a
saber: Prospectacion, Presentacion, Negociacion, Cierre y

Manejo de Objeciones.

Pero la historia estaba destinada a cambiar. Los mercados, ya
bastante invadidos con productos alternativos, se saturaron
aun mas. Nace la competencia aguerrida, tanto nacional, como
internacional. Surge el fendmeno japonés, fabricando bienes de
bajo costo y aceptable calidad, quienes mejorando
asombrosamente su nivel cualitativo industrial y comercial,
ubican sus productos entre los de mayor prestigio a nivel

mundial.
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e La Eradela Mercadotecnia.

Si una o dos décadas atras, la demanda superaba la oferta en
casi cualquier producto, ya el mundo habia dado un giro de
ciento ochenta grados. Los consumidores comparaban
calidades y precios. Elegian lo méas adecuado a sus
expectativas, quedando mucho inventario rezagado, lo cual se

tradujo en pérdidas cuantiosisimas para los fabricantes.

Nace entonces el Marketing, término traducido como Mercadeo
0 Mercadotecnia. Algunos profesionales comenzaron a
investigar el mercado. Se dieron a la tarea de buscar cuéles

eran los gustos y preferencias de los consumidores.

Surgen conceptos como la Segmentacion de Mercados: sea
ésta geografica, psicografica, etérea, socioecondmica, étnica,
por género, ocupacional, entre muchas otras. Hoy por hoy,
existe una cantidad enorme de Nichos de Mercado, o
segmentos aln menores, los cuales ofrecen la posibilidad de
generar negocios interesantes para quienes decidan

incursionarlos.
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Grafico N°10: Mercadotecnia

e LaErade laInformacion®.

Ahora los consumidores tienen acceso a cantidades enormes
de informacién. Si se quiere, existe actualmente una
sobreoferta informativa, la cual, en lugar de coadyuvar en la
toma de decisiones, muchas veces la entorpece. En adicion,
los compradores estdn mucho mas educados, por lo cual los
vendedores no podran manipularlos con los argumentos
tradicionales, ni siquiera con las “écnicas de venta’

comunmente ensefiadas en el Siglo XX.

Hoy por hoy, muchos compradores no necesitan entrevistarse
con un vendedor. Ni siquiera acuden a un establecimiento
comercial para adquirir sus bienes y servicios. Virtualmente

todo se encuentra hoy al alcance de los dedos.

 http://emprendedor.com/site/index.php/negocios/emprender/125-la-medicion-y-la-gestion-en-la-
era-de-la-informacion (18/05/2012)
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2.3 Marco Conceptual.

231

Sistema de Informacion.

Segun los autores Laudon y Laudon, profesores de
Administracion de Empresas, un sistema de informacion es un
organismo que recolecta, procesa, almacena Yy distribuye
informacion. Son indispensables para ayudar a los gerentes a
mantener ordenada su compafia, a analizar todo lo que por ella
pasa y a crear nuevos productos que cologuen en un buen lugar a
la organizacion. Esta definicion es una de las Unicas que
manifiesta la exigencia de que un sistema de informacién tenga
componentes, aunque no especifica cuales deban ser,
posiblemente porque intenta englobar todas las posibles variantes

de este concepto®®.

Una definicibn mucho méas concreta nos ofrece los autores
Whitten, Bentley y Dittman (2004), quienes catalogan un sistema
de informacion como “un conjunto de personas, datos, procesos y
tecnologia de la informacion que interactiGan para recoger,
procesar, almacenar y proveer la informacion necesaria para el

correcto funcionamiento de la organizaciéon™’.

El colectivo de autores conformado por Lépez-Hermoso, Montero,
Martin-Romo, De Pablos, Izquierdo, y Najera, en su libro

“Direccion y gestion de los sistemas de informacion en la

18 http://definicion.de/sistema-de-informacion/(20/05/2012).
7 www.eumed.net > Contribuciones a la Economia (20/05/2012).
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empresa”’ nos muestran lo entrelazados que estan los sistemas de
informacioén y las organizaciones: “los sistemas de informacion
son parte inherente a las organizaciones. (...) los elementos que
forman unos y otras son practicamente los mismos recursos
técnicos, materiales y humanos, y métodos y procedimientos para

el desarrollo de sus procesos.”

Un sistema de informacion es un grupo de elementos utilizados
para la administracion de datos, los cuales se encuentran
coordinados entre si para su uso ulterior. Estos elementos,
ademas, fueron concebidos con el objeto de lograr un
determinado fin. Desde el punto de vista empresarial, los sistemas
de informacion tienen como propadsito perfeccionar las actividades
llevadas a cabo en una organizacion, y asi alcanzar ventajas

competitivas®®.

Gréfico N°12: Sistema de Informacién

=Ntadas Prosesy  Salidas

1

8 www.tiposde.org/informatica/89-tipos-de-sistemas-de-informacion/ (21/05/2012).

33



2.3.2

Sistema de Informacién Automatizado.
El término automatizacion se refiere a una amplia variedad de
sistemas y procesos que operan con minima o sin intervencion del
ser humano. En los mas modernos sistemas de automatizacion, el
control de las maquinas es realizado por ellas mismas gracias a
censores de control que le permiten percibir cambios en sus
alrededores de ciertas condiciones tales como temperatura,
volumen vy fluidez de la corriente eléctrica y otros, censores los
cuales le permiten a la maquina realizar los ajustes necesarios
para poder compensar estos cambios. Y una gran mayoria de las
operaciones industriales de hoy son realizadas por enormes
magquinas de este tipo™®.
Un sistema automatizado ajusta sus operaciones en respuesta a
cambios en las condiciones externas en tres etapas: medicion,
evaluacién y control®.
a. Medicion
Para que un sistema automatizado reaccione ante los cambios
en su alrededor debe estar apto para medir aquellos cambios
fisicos.
Por ejemplo, si la fluidez de la corriente eléctrica de una
maquina cambia, una medicion debe ser llevada a cabo para
determinar cual ha sido este cambio. Estas medidas realizadas

suministran al sistema de ingreso de corriente eléctrica de la

Y http://www.logisticamx.enfasis.com/notas/3671-sistemas-automatizados-vida-las-empresas

(24/05/2012).

20 http://es.answers.yahoo.com/question/index?qid=20071017130552AAMhdRV (24/05/2012).
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maquina la informaciébn necesaria para poder realizar un
control. Este sistema es denominado Retroalimentacion
(FEEDBACK), ya que la informacién obtenida de las medidas
es retroalimentada al sistema de ingresos del sistema de la
maquina para después realizar el respectivo control.

. Evaluacion

La informacion obtenida gracias a la medicién es evaluada para
asi poder determinar si una accién debe ser llevada a cabo o
no. Por ejemplo, si una nave espacial su posicién y encuentra
gue esta fuera de curso, una correccion del curso debe llevarse
a cabo; la funcién de evaluacion también determina qué tan
lejos y en qué direccion debe ser lanzado un cohete para que
la nave espacial tome el curso de vuelo correcto.

. Control

El dltimo paso de la automatizacién es la accion resultante de
las operaciones de medicion y evaluacién. Continuando el
ejemplo de la operacion anterior, una vez que se sabe qué tan
lejos y en qué direccién debe ser lanzado el cohete, el cohete
es lanzado y devuelve al curso de vuelo a la nave espacial
gracias a la reaccion causada por el paso del cohete junto a la
nave espacial.

En muchos sistemas de automatizacion, esta operacion debe
ser muy dificiles de identificar. Un sistema puede involucrar la

interaccion de mas de una vuelta de control (CONTROL
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2.3.3

LOOP), que es la manera en la que se le llama al proceso de
obtener la informacion desde el sistema de salida de una
maquina y llevarla al sistema de ingreso de la misma. Pero
como conclusion, todos los sistemas automatizados incluyen
estos tres pasos u operaciones.

Ventajas y Beneficios de los Sistemas de Informacién®..

Ventajas en la implantacién de un S.I:

v Integran la administraciébn de la empresa, las finanzas, la
administracion de las tesorerias, los recursos humanos entre
otras.

v Es posible analizar la cadena de valor ya sea de un producto o
un servicio para identificar que actividades no estan generando
valor, poder eliminarlas y disminuir los costos.

v Integran nuevas tecnologias y herramientas de vanguardia que
aprovecha las funciones del Internet y comunicaciones con
costo realmente bajo.

v/ Puede proporcionar ventajas competitivas, si es que la
competencia no cuenta con esta tecnologia.

v' La informacion esta disponible para todos los usuarios en
tiempo real.

v/ También ayuda a la disminucién de los costos en mermas, el

control de los inventarios, aunque sean distintos tipos de lineas

! http://www.slideshare.net/sylem123/beneficios-de-los-sistemas-de-informacin-9953444

(27/05/2012).
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de productos, la relacion y facilidad de las érdenes de compray
pago.

v' Vence la barrera de la distancia ya que se puede trabajar con
un mismo sistema en puntos distantes.

v Ayudan a incrementar la efectividad en la operacion de las
empresas.

Beneficios en la implantacion de un S.I:

v/ Acceso rapido a la informacién y por ende mejora en la
atencion a los usuarios.

v' Mayor motivacién en los mandos medios para anticipar los
requerimientos de las directivas.

v' Generacion de informes e indicadores, que permiten corregir
fallas dificiles de detectary  controlar con un sistema manual.

v Posibilidad de planear y generar proyectos institucionales
soportados en sistemas de informaciébn que presentan
elementos claros y sustentados.

v’ Evitar pérdida de tiempo recopilando informacién que ya esta
almacenada en bases de datos que se pueden compartir.

v Impulso a la creacién de grupos de trabajo e investigacion
debido a la facilidad para encontrar y manipular la informacion.

v/ Soluciona el problema de falta de comunicacién entre las
diferentes instancias. A nivel directivo se hace mas efectiva la

comunicacion
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v Organizacibn en el manejo de archivos e informacion
clasificada por temas de interés general y particular.

v Generacibn de nuevas dindmicas, utilizando medios
informaticos como el correo electronico, teleconferencia,
acceso directo a bases de datos y redes.

v/ Acceso a programas y convenios e intercambios institucionales

v Aumento de la productividad gracias a la liberacion de tiempos

en busqueda y generacidn de informacion repetida.
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CAPITULO Ill: CONSTRUCCION DE LA HERRAMIENTA

3.1. Estudio de Factibilidad.

Para demostrar que la soluciébn propuesta del presente proyecto de

investigacion es factible nos apoyaremos en las factibilidades siguientes:

3.1.1. Factibilidad Técnica.

La factibilidad técnica es posible porque es una herramienta que
trabaja en forma directa y ademas el hardware con que cuenta la
empresa son los adecuados para la implantacion del proyecto

solamente conectandolo con internet a través de un modem.

3.1.2. Factibilidad Operativa.

La aplicacion de la herramienta propuesta es factible debido al
apoyo del gerente de la Empresa y al apoyo del Personal
administrativo que se encuentra en el area de ventas de la empresa
gue participaron proporcionando la informacién necesaria acerca del
procedimiento del trabajo, donde se exponen las inconveniencias y

se dan alternativas de solucion.

También estos son consientes de los beneficios que se lograran al
utilizar la herramienta. Por tal motivo se considera que se cuenta
con el apoyo necesario para garantizar el buen uso de la

herramienta.
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3.1.3. Factibilidad Econ6tmica.

La propuesta es econdomicamente factible porque los investigadores
han asumido todos los gastos para la prueba piloto dentro de la
empresa. De ser implementada, se dan a conocer los gastos de
inversion. El sistema propuesto permitié obtener mayor calidad de

servicio y por ende, mejorar la imagen de la empresa.

3.2. Analisis del proceso de ventas.

3.2.1. Identificacion de problemas de formay contenido

1. La Empresa en si no cuenta con algun tipo de sistema o
tecnologia que maneje los procesos de venta, por lo que todo tipo
de venta se hace manual, y esto da a conocer que el proceso de
ventas utiliza demasiado tiempo, lo que ocasiona en

oportunidades los clientes se cansen y se retiren.

2. Buscar un servicio, es muy engorroso y, toma mucho tiempo, y
esto se debe a que no hay una orden de pedido formal que

ocasiona que el proceso sea deficiente.

3. Las ventas realizadas no son las esperadas debido a los
problemas que presenta el proceso, o que ocasiona igualmente
gue el rendimiento en las ventas disminuya, en desmedro de la

empresa.
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4. En otros casos el control del proceso de ventas, no es eficiente,
el personal no se encuentra involucrado, no se prepara el
personal para la atencion a los clientes, lo que se traduce en una
carencia de reuniones de coordinacion y la capacitacion que no

permite un adecuado desempefio de los empleados.

3.2.2. Situacién actual del proceso.
1. No existe conocimiento de los procesos que existen en la
empresa.
2. Todo tipo de ventas se realiza manualmente, por consiguiente, el
proceso toma mucho tiempo.
3. lgualmente pasa con la cobranza, todo se emite de forma
manual.
3.2.3 Diagramas de casos de uso
El diagrama de casos de uso consiste en graficos simples que
representan el sistema, actores, funcionalidades del sistema,
asociaciones y dependencias. El objetivo del sistema es dar una
explicacion de alto nivel de la relacion que existe entre el sistema y
el mundo exterior.??
Para representar los diagramas de casos de uso se ha utilizado la
herramienta Rational Rose basado en UML.
En el siguiente grafico se muestra el diagrama completo de casos

de uso para el proceso de ventas de la empresa.

#pender Thomas, A. UML Weekend Crash Course Wiley Publishing, 2002, Indianapolis, Indiana
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Gréafico N°1: diagrama de casos de uso del proceso de ventas de la
empresa.

-

ealiza Consulta

/O/E"Cﬂrgado

Entregar Producto

e—

Cliente Buscar Rrodudo

Vitrina

<<incllde=>

Pedjf Producto
<<includg=>  <<include=>»

Cobrador Q

Consultar Almacen

Elaborar Comprobante
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- Descripcion de diagrama de caso de uso para el proceso de
ventas.
Se inicia cuando llega un cliente a la tienda pregunta por un
producto ¢tienes el producto “X”?, entonces el encargado de la
tienda busca el producto, si le responde “NO” el cliente
simplemente se retira y termina el proceso. Si lo tiene le
responde “SI”, busca el producto en la vitrina, si no lo encuentra
va hasta el almacén, regresa y se lo muestra y le da a conocer el
precio. Entonces el cliente hace el respectivo pago a la persona
gue se encarga de cobrar, y esta persona le remite la boleta o

factura segun requiera el cliente.

Especificaciones de los Casos de Uso del Proceso de Ventas.

Grafico N°2: Caso de uso realizar consulta.

Yy
S

Cliente Realizar consulta Encargado
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Tabla N°4;

Descripcién detallada del caso de uso realizar consulta.

Caso de Uso

Realizar Consultas

Actores Cliente, Encargado.
Tipo Basico.
Propésito Dar a conocer al encargado las

consultas que tiene el Cliente.

Precondiciones

Flujo Principal

1.- El Cliente ingresa a la tienda y va
directamente donde se encuentra el
Encargado y realiza la consulta de:
¢ Tienes el producto “x”?, y dependiendo
de la respuesta que le dé él Encargado,

el cliente toma una decision.

Sub Flujos

Excepciones

Fuente: Los investigadores.

Gréafico N°3: Caso de uso buscar producto.

Encaragdo

Ty
S

Buscar Producto Vitring

Tabla N° 5: Descripcion detallada del caso de uso buscar producto.

Caso de Uso

Buscar Producto

Actores Encargado, Vitrina
Tipo Bésico.
Propdsito Dar respuesta de la consulta realizada

por el cliente.

Precondiciones
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Flujo Principal

1.- El Encargado revisa la vitrina para ver
si tiene el producto y dar la respuesta al
cliente.

2.- El Cliente si ve que le dan una
respuesta satisfactoria, procede a pedir
el producto y poder revisarlo.

3.- El Encargado le da una respuesta al
Cliente.

4.- El Cliente decide si compra o no el

producto.

Sub Flujos

Excepciones

Fuente: Los investigadores.

Gréfico N°4: Caso de uso pedir producto.

Cliente

N
Ry

Pedir Producto Encargado

Tabla N°7: Descripcion detallada del caso de uso pedir producto.

Caso de Uso

Pedir Producto

Actores Cliente, Encargado
Tipo Bésico.
Proposito Entregar producto al cliente.

Precondiciones

Flujo Principal

1.- Una vez encontrado, el encargado le
entrega el producto al cliente.
2.- el cliente toma y verifica que el

producto este en buen estado.

Sub Flujos

45




Excepciones

Fuente: Los investigadores.

Gréfico N°5: Caso de uso pagar producto.

Y
A

Pagar Producto

Cliente Cobradaor

Tabla N°6: Descripcion detallada del caso de uso pagar producto.

Caso de Uso Pagar Producto

Actores Cliente, Cobrador

Tipo Basico.

Propésito Cobrar el importe de Producto.

Precondiciones

Flujo Principal 1.- Una vez verificado el producto el
cliente se acerca al cobrado para hacer
el respectivo pago del producto

2.- El cobrador realiza el cobro, e
inmediatamente emite el comprobante
de pago (Boleta o Factura) segun

requiera el cliente.

Sub Flujos

Excepciones

Fuente: Los investigadores.
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3.2.4. Diagrama de Actividades.

Grafico N°6: Diagrama de actividades.

Cliente Vendedor Cajero
Inico
Pedir Producto 3 min. Buscar
\_ Producto
b min.
<f
b min.
Verifica 3 mjn. /  Entregar _
Producto Producto [ No existe |el Producto

3 min.

{ Paga Producto Y

7 min.

Elabora
Factura

@Ein
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- Descripcion del Diagrama de Actividades del Proceso de
Ventas.
Como se puede apreciar en el diagrama, en las actividades de
busqueda hasta la elaboracién de la factura, el proceso se hace muy
tedioso ya que toma mucho tiempo para realizar la venta. Es por eso

gue plantearemos el uso del software para asi poder reducir los

tiempos.
Tabla N°8: Tabla de actividades
ACTIVIDAD TIEMPO VALOR
e Llega el vendedor 5 min. NAV
¢ Pedir producto 3 min. AV
e Buscar producto 5min. NAV
e Verificar Stock 5 min. NAV
¢ Entregar producto 3 min. NAV
e Verificar producto 3 min. NAV
e Elaborar factura 7 min. AV
e Pagar producto 3 min. AV

Como se aprecia en la tabla las tres actividades de color diferente
son las que toman mas tiempo en el proceso y son las actividades
gue sefiala los indicadores, es ahi donde trataremos de reducirlo

para una mejor atencion.
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CAPITULO IV: ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS
4.1 Analisis Descriptivo de los Indicadores.
INDICADOR 1: Tiempo usado en la busqueda en Pre Prueba (ver

anexos).

Estadisticas descriptivas: TBP Pre

Error
estéandar
de la
Variable N N* Media media Desv.Est. Varianza CoefVar Minimo
TBP Pre 208 0 6.385 0.116 1.672 2.794 26.18 0.630
N para
Variable Mediana Méaximo Modo moda Asimetria Kurtosis
TBP Pre 6.330 10.380 5.92 4 -0.17 -0.01
ESTADISTICOS DESCRIPTIVOS PRE
Media aritmética 6.385
Desviacién estandar 1.672
Varianza 2.794
Coeficiente de variacion 26.18
Mediana 6.330
Moda 5.92
Minimo 0.630
Maximo 10.380
Asimetria -0.17
Kurtosis -0.01

Las estadisticas descriptivas derivadas de la informacion recolectada
durante la etapa de pre-prueba, en funcion a estos datos, se puede decir
gue, de las observaciones tomadas se obtiene como tiempo promedio
empleado que toma registrar un determinado servicio que ofrece la

empresa Royal Glass S.A.C. fue de 6.385 minutos.
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En general, el tiempo mas alto obtenido fue de 10.380 minutos, en tanto
gue el mas bajo fue de 0.630 minutos; siendo el rango de 9.750 minutos
para la muestra. Con respecto al promedio, los datos muestran una

desviacion estandar de 1.672 minutos y una varianza muestral de 2.794

minutos.
Histograma (con curva normal) de TBP Pre
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Se observa

la prueba de Normalidad de Anderson-Darling para

comprobar si se sigue una distribucion normal o no.

Siendo la probabilidad menor a 0.892 se dice que la variable sigue una

distribucion normal.

INDICADOR 2: Tiempo utilizado para realizar una venta en Pre Prueba

(ver anexos).

Estadisticas descriptivas: TRV Pre.

Error
estandar
de la
Variable N N* Media media Desv.Est. Varianza CoefVar Minimo
TRV Pre 208 0 9.447 0.112 1.613 2.603 17.08 4.950
N para
Variable Mediana Méaximo Modo moda Asimetria Kurtosis
TRV Pre 9.500 13.860 7.96, 9.44, 9.5 3 -0.02 0.05
ESTADISTICOS
DESCRIPTIVOS PRE
Media aritmética 9.447
Desviacion estandar 1.613
Varianza 2.603
Coeficiente de variacion 17.08
Mediana 9.500
MOda 7.96, 9.44, 9.5
Minimo 4.950
Méx|m0 13.860
Asimetria —0.02
Kurtosis 0.05

Las estadisticas descriptivas derivadas

de la informacién recolectada

durante la etapa de pre-prueba, en funcion a estos datos, se puede decir
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que, de las observaciones tomadas se obtiene como tiempo promedio
empleado que toma registrar un determinado servicio que ofrece la
empresa Royal Glass S.A.C., fue de 9.447 minutos.

En general, el tiempo mas alto obtenido fue de 13.860 minutos, en tanto
gue el mas bajo fue de 4.950 minutos; siendo el rango de 8.910 minutos
para la muestra. Con respecto al promedio, los datos muestran una
desviacion estandar de 1.613 minutos y una varianza muestral de 2.603

minutos.

Histograma (con curva normal) de TRV Pre
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Grafica de probabilidad de TRV Pre
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Se observa la prueba de Normalidad de Anderson-Darling para

comprobar si se sigue una distribucion normal o no.

Siendo la probabilidad menor a 0.909 se dice que la variable sigue una

distribuciéon normal.

INDICADOR 3: Numero de ventas realizadas al dia en Pre Prueba (ver

anexo N°4).

Estadisticas descriptivas: NVd Pre

Error
estéandar
de la
Variable N N* Media media Desv.Est. Varianza CoefVar
NVd Pre 26 10 14.385 0.541 2.758 7.606 19.17
N para
Variable Mediana Méximo Modo moda Asimetria Kurtosis
NVd Pre 15.000 18.000 17 5 -0.40 -1.04
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ESTADISTICOS

DESCRIPTIVOS PRE

Media aritmética 14.385
Desviacion estandar 2.758
Varianza 7.606
Coeficiente de variacion 19.17
Mediana 15.000
Moda 17
Minimo 9.000
Maximo 18.000
Asimetria -0.40
Kurtosis -1.04

Las estadisticas descriptivas derivadas de la informacion recolectada
durante la etapa de pre-prueba, en funcién a estos datos, se puede decir
que, de las observaciones tomadas se obtiene como tiempo promedio
empleado que toma registrar un determinado servicio que ofrece la
empresa Royal Glass S.A.C. fue de 14.385 ventas.

En general, el nUmero mas alto obtenido fue de 18.000 ventas, en tanto
que el méas bajo fue de 9.000 ventas; siendo el rango de 9.000 ventas para
la muestra. Con respecto al promedio, los datos muestran una desviacion

estandar de 2.758 ventas y una varianza muestral de 7.606 minutos.
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Histograma (con curva normal) de NVd Pre
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Se observa la prueba de Normalidad de Anderson-Darling para
comprobar si se sigue una distribucion normal o no.
Siendo la probabilidad menor a 0.109 se dice que la variable sigue una

distribuciéon normal.
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INDICADOR 1: Tiempo usado en la busqueda en Post Prueba (ver

anexos).

Estadisticas descriptivas: TBP Post

Error
estandar de
Variable N N* Media la media Desv.Est. Varianza CoefVar
TBP Post 208 0 0.32591 0.00349 0.05035 0.00254 15.45
N para
Minimo Variable Mediana Maximo Modo moda Asimetria Kurtosis
0.17000 TBP Post 0.32500 0.46000 0.32 21 -0.10 0.11
ESTADISTICOS
DESCRIPTIVOS POST
Media aritmética 0.32591
Desviacion estandar 0.05035
Varianza 0.00254
Coeficiente de variacién 15.45
Medlana 0.32500
Moda 0.32
Ml'nlmo 0.17000
Méx|mo 0.46000
Asimetria —0.10
Kurtosis 0.11

Las estadisticas descriptivas derivadas de la informacion recolectada
durante la etapa de pre-prueba, en funcion a estos datos, se puede decir
gue, de las observaciones tomadas se obtiene como tiempo promedio
empleado que toma registrar un determinado servicio que ofrece la
empresa Royal Glass S.A.C. fue de 0.32591 minutos.

En general, el tiempo mas alto obtenido fue de 0.46000 minutos, en tanto

gue el mas bajo fue de 0.17000 minutos; siendo el rango de 0.29000
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minutos para la muestra. Con respecto al promedio, los datos muestran
una desviacion estandar de 0.05035 minutos y una varianza muestral de

0.00254 minutos.

Histograma (con curva normal) de TBP Post
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Se observa la prueba de Normalidad de Anderson-Darling para

comprobar si se sigue una distribucion normal o no.
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Siendo la probabilidad menor a 0.280 se dice que la variable sigue una

distribucion normal

INDICADOR 2: Tiempo en Realizar una Venta en Post Prueba (ver

anexos).

Estadisticas descriptivas: TRV Post

Error
Estéandar
De la
Variable N N* Media media Desv.Est. Varianza CoefVar Minimo
TRV Post 208 0 6.119 0.104 1.493 2.228 24 .40 1.250
N para
Variable Mediana Méaximo Modo moda Asimetria
TRV Post 6.130 9.850 5.6, 5.83, 6.43, 7.04 3 -0.29
Kurtosis
0.13
ESTADISTICOS
DESCRIPTIVOS POST
Media aritmética 6.119
Desviacion estandar 1.493
Varianza 2.228
Coeficiente de variacién 24.40
Mediana 6.130
MOda 5.6, 5.83, 6.43, 7.04
Minimo 1.250
Maximo 9.850
Asimetria —0.29
Kurtosis 0.13

Las estadisticas descriptivas derivadas de la informacion recolectada

durante la etapa de pre-prueba, en funcion a estos datos, se puede decir
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que, de las observaciones tomadas se obtiene como tiempo promedio
empleado que toma registrar un determinado servicio que ofrece la
empresa Royal Glass S.A.C. fue de 6.119 minutos.

En general, el tiempo mas alto obtenido fue de 9.850 minutos, en tanto
qgue el mas bajo fue de 1.250 minutos; siendo el rango de 8.600 minutos
para la muestra. Con respecto al promedio, los datos muestran una
desviacion estandar de 1.493 minutos y una varianza muestral de 2.228

minutos.

Histograma (con curva normal) de TRV Post
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Grafica de probabilidad de TRV Post

Normal
99.9
Media 6.119
Desv.Est. 1.493
991 N 208
AD 0.364
95 1 Valor P 0.437

Porcentaje
8

TRV Post

Se observa la prueba de Normalidad de Anderson-Darling para
comprobar si se sigue una distribucion normal o no.
Siendo la probabilidad menor a 0.437 se dice que la variable sigue una

distribucion normal

INDICADOR 3: Numero de Ventas al dia en Post Prueba (ver anexo N°4).

Estadisticas descriptivas: NVd Post

Error
estéandar
de la
Variable N N* Media media Desv.Est. Varianza CoefVar Minimo
NVd Post 26 0 15.885 0.452 2.304 5.306 14.50 12.000
N para
Variable Mediana Méaximo Modo moda Asimetria Kurtosis
NVd Post 16.000 19.000 18 5 -0.40 -1.06
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ESTADISTICOS

DESCRIPTIVOS POST

Media aritmética 15.885
Desviacion estandar 2.304
Varianza 5.306
Coeficiente de variacion 14.50
Mediana 16.000
Moda 18
Minimo 12.000
Maximo 19.000
Asimetria -0.40
Kurtosis -1.06

Las estadisticas descriptivas derivadas de la informacion recolectada
durante la etapa de pre-prueba, en funcion a estos datos, se puede decir
que, de las observaciones tomadas se obtiene como tiempo promedio
empleado que toma registrar un determinado servicio que ofrece la
empresa Royal Glass S.A.C. fue de 15.885 ventas.

En general, el nUmero de ventas méas alto obtenido fue de 19.000
minutos, en tanto que el mas bajo fue de 12.000 minutos; siendo el rango
de 7.000 ventas para la muestra. Con respecto al promedio, los datos
muestran una desviacion estandar de 2.304 ventas y una varianza

muestral de 5.306 ventas.
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Histograma (con curva normal) de NVd Post
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Se observa la prueba de Normalidad de Anderson-Darling para comprobar
si se sigue una distribucion normal o no.
Siendo la probabilidad menor a 0.057 se dice que la variable sigue una

distribuciéon normal
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4.2 Prueba de Hipotesis de los Indicadores.
Hipotesis General del Indicador 1
Si se aplica el Sistema entonces se influye positivamente el tiempo de
basqueda de un producto en el proceso de ventas de la empresa Royal
Glass S.A.C. del Departamento de Ica.
Hipotesis Nula:
Ho: si se aplica el sistema entonces no se disminuye el tiempo de
basqueda de un producto en el proceso de ventas de la empresa Royal
Glass S.A.C. del Departamento de Ica.
Hipotesis Alterna:
Hi: si se aplica el sistema entonces si se disminuye el tiempo de
basqueda de un producto en el proceso de ventas de la Royal Glass
S.A.C. del Departamento de Ica.
Hipodtesis Estadistica:
Ho: Y12 2
Hi: pa < M2
Donde:
H1 = Promedio de tiempo de busqueda de un producto en la Post Prueba.
M= Promedio de tiempo de busqueda de un producto en la Pre Prueba.
Como la muestra es de 208 procesos de venta, se aplica el estadistico de
la distribucién normal.

P S

2

n, n
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0.32591— 6.385
0.00254 2.794
| 208 208

Z =-52.248747 =~ -52.25

Prueba T e IC de dos muestras: TBP Post min, TBP Pre min

T de dos muestras para TBP Post min vs. TBP Pre min

Error
estandar
de la
N Media Desv.Est. media
TBP Post min 208 0.3259 0.0504 0.0035
TBP Pre min 208 6.39 1.67 0.12
Diferencia = mu (TBP Post min) - mu (TBP Pre min)
Estimado de la diferencia: -6.059
Limite superior 95% de la diferencia: -5.868
Prueba T de diferencia = 0 (vs. <): Valor Z = -52.25 Valor P = 0.000
GL = 207
Grafica de distribucion
Normal, Media=0, Desv.Est.=1
0.4 4 .
0.3 .
< Region de Rechazo : Region de Aceptacion
2 :
§ 0.2 :
0.1+
0.0 -
/=

INTERPRETACION

Como el valor de Z= - 52.25 < Zc=-1,645 entonces se rechaza la hipotesis

nula Ho y se acepta nuestra hipotesis alterna Hi. Ademas se muestra que
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P_value=0,00 es menor al nivel de significancia 5% lo que afirma nuestra
hipodtesis alterna que dice: si se aplica sistema entonces si se disminuye
el tiempo de busqueda de un producto en el proceso de ventas de la
empresa Royal Glass S.A.C. del Departamento de Ica.

Hipotesis General del Indicador 2

Si se aplica el sistema entonces se influye positivamente el tiempo de
realizar una venta en el proceso de ventas de la Empresa Royal Glass
S.A.C. del Departamento de Ica.

Hipotesis Nula:

Ho: si se aplica el sistema entonces no se disminuye el tiempo de realizar
una venta en el proceso de ventas de la empresa Royal Glass S.A.C. del
Departamento de Ica.

Hipotesis Alterna:

Hi: si se aplica el sistema entonces si se disminuye el tiempo de realizar
una venta en el proceso de ventas de la empresa Royal Glass S.A.C. del
Departamento de Ica.

Hipodtesis Estadistica:

Ho: Y12 2

Hi: pa < M2

Donde:

M1 = Promedio de tiempo de realizar una venta en la Post Prueba.

M2 = Promedio de tiempo de realizar una venta en la Pre Prueba.

Como la muestra es de 208 procesos de venta, se aplica el estadistico de

la distribucion normal.
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6.119 — 9.447
2.228 2.603
7_'_7
\| 208 208

Z =-21.83727~-21.84

Prueba T e IC de dos muestras: TRV Post min, TRV Pre min

T de dos muestras para TRV Post min vs. TRV Pre min

Error
estandar
de la
N Media Desv.Est. media
TRV Post min 208 6.12 1.49 0.10
TRV Pre min 208 9.45 1.61 0.11
Diferencia = mu (TRV Post min) - mu (TRV Pre min)
Estimado de la diferencia: -3.328
Limite superior 95% de la diferencia: -3.077
Prueba T de diferencia = 0 (vs. <): Valor Z = -21.84 Valor P = 0.000

GL = 411

Grafica de distribucion
Normal, Media=0, Desv.Est.=1

0.4

0.3
Regién de Rechazo

0.2 -

Densidad

0.1+

Regidn de Aceptacion
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INTERPRETACION

Como el valor de Z= - 24.84 < Zc=-1,645 entonces se rechaza la hipotesis
nula Ho y se acepta nuestra hipotesis alterna H,. Ademas se muestra que
P_value=0,00 es menor al nivel de significancia 5% lo que afirma nuestra
hipétesis alterna que dice: si se aplica el sistema entonces si se
disminuye el tiempo de realizar una venta en el proceso de ventas de la
empresa Royal Glass S.A.C. del Departamento de Ica.

Hipotesis General del Indicador 3

Si se aplica el sistema entonces se influye positivamente en el nimero de
ventas realizadas al dia en el proceso de ventas de la empresa Royal
Glass S.A.C. del Departamento de Ica.

Hipotesis Nula:

Ho: si se aplica el sistema entonces no se aumenta el nimero de ventas
realizadas al dia en el proceso de ventas de la empresa Royal Glass
S.A.C. del Departamento de Ica.

Hipotesis Alterna:

H;: si se aplica el sistema entonces si se aumenta el nUmero de ventas
realizadas al dia en el proceso de ventas de la empresa Royal Glass
S.A.C. del Departamento de Ica.

Hipotesis Estadistica:

Ho: H1 < W2

Hi: g1 > M2

Donde:

M1 = Promedio de numero de ventas realizadas al dia en la Post Prueba.
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K2 = Promedio de numero de ventas realizadas al dia en la Pre Prueba.
Como la muestra es de 26 ventas realizadas al dia, se aplica el

estadistico de la distribucion t de student.

‘. X1 — X2 .\/nl.nz(nl+n2—2)
J(n, =1)s? +(n, —1)s? N +n,
_ 15.885—14.385 | /26.26(26+26—2) _ 15 e
J(26-1)5.306+(26-1)7.606 ||  26+26 /32238

t=2.12629~ 2.13

Prueba T e IC de dos muestras: NVd Post, NvVd Pre

T de dos muestras para NVd Post vs. NVd Pre

Error

estéandar

de la

N Media Desv.Est. media

NVd Post 26 15.88 2.30 0.45

NVd Pre 26 14.38 2.76 0.54

Diferencia = mu (NVd Post) - mu (NVd Pre)

Estimado de la diferencia: 1.500

Limite inferior 95% de la diferencia: 0.318

Prueba T de diferencia = 0 (vs. >): Valor T = 2.13 Valor P = 0.019
GL = 48
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Densidad

Grafica de distribucion

T, df=50
0.4 -
0.3
0.2 Region de Aceptacion Region de Rechalzo
0.1 4
0.0

Tc=1.676
X T=2.13

INTERPRETACION

Como el valor de T= 2.13 > Tc= 1,676 entonces se rechaza la hipotesis
nula Ho y se acepta nuestra hipotesis alterna H,. Ademas se muestra que
P_value=0,019 es menor al nivel de significancia 5% lo que afirma nuestra
hipétesis alterna que dice: si se aplica el sistema entonces si se aumenta
el numero de ventas al dia en el proceso de ventas de la empresa Royal

Glass S.A.C. del Departamento de Ica.
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CAPITULO V: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1. Conclusiones: Al concluir con el presente proyecto de tesis podemos

llegar a las siguientes conclusiones:

1. El tiempo de busqueda de un producto en el pre prueba es de 6.385
min y en el post prueba es de 0.32591 min, lo que significa que
presenta un porcentaje de eficacia del 94.88%. Ademas, como el
valor de Z= -52.25 < Zc=-1,645 y P_value = 0,00 < 0.05 entonces se
afirma que si se aplica el sistema se disminuye el tiempo de basqueda
de un producto en el proceso de ventas de la empresa Royal Glass

S.A.C. del Departamento de Ica.

2. Eltiempo en realizar una venta en la pre prueba es de 9.447 miny en
la post prueba es de 6.119 min, lo que significa que presenta un
porcentaje de eficacia del 35.25%. Ademas como el valor de Z= -
24.84 < Zc=-1,645y P_value = 0,00 < 0.05 entonces se afirma que si
se aplica el sistema se disminuye el tiempo en realizar una venta en el
proceso de ventas de la empresa Royal Glass S.A.C. del Departamento

de Ica.

3. El nimero de ventas al dia en la pre prueba es de 14.385 ventas y en
la post prueba es de 15.885 ventas, lo que significa que presenta un
porcentaje de eficacia del 9.44%. Ademas como el valor de Z= 2.13 >
Zc= 1,676 y P_value = 0,019 < 0.05 entonces se afirma que si se

aplica el sistema, se aumenta el niumero de ventas al dia en el
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proceso de ventas de la empresa Royal Glass S.A.C. del Departamento

de Ica.

5.2. Recomendaciones: Al finalizar el presente proyecto de tesis se

recomienda lo siguiente:

1. Se recomienda que para que la implementacién funcione al maximo,
el gerente y el personal administrativo debe estar involucrado en la

implementacion de la misma.

2. Se recomienda la capacitacion de todo el personal para el uso de la

herramienta; tomando horarios de menos afluencia de clientes.

3. Se recomienda Incluir politicas de incentivos para los empleados;

incentivos que motiven su participacion plena en el proceso.

4. Realizar un proceso de mejora continua y mantenimiento periédico de
la herramienta de acuerdo a las necesidades de la empresa y

disponibilidad presupuestal.
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ANEXO N° 01: MATRIZ DE CONSISTENCIA

TITULO: “PROPUESTA DE UN SISTEMA PARA MEJORAR LOS PROCESOS EN LA EMPRESA ROYAL GLASS S.A.C. DEL
DEPARTAMENTO DE ICA”

PROBLEMA OBJETIVO HIPOTESIS
Problema Objetivo Hipotesis VARIABLES INDICADORES INDICES METODOS TECNICAS | INSTRUMENTOS
Principal General General
) Tipo de | Entrevista Guia de Entrevista
¢En qué medida | Determinar  la | La aplicaciéon de EEFNIEIIIEC;?LTAL Y,= Tiempo E;ﬁ;t(ljgamon.
la Propuesta de | medida en que | un sistema utilizado Pruebas Escritas
. . . Variable Nivel de | Observacion
un Sistema | un Sistema | mejorara . . para la . . . .
Independiente: investigacion: Guias de
mejorara el | mejora el | positivamente en busqueda No — Si Descriptiva- observacién de
proceso de | proceso de | el proceso de X = PROPUESTA de una correlacional - campo
DE UN SISTEMA Analisis
ventas en la|ventas en la|ventas de Ila venta. Disefio de la | Documental Fichas de
- investigacion: Observacion.
Empresa Royal | Empresa Royal | Empresa Royal Variable Y,= Tiempo Cuasi
Glass S.A.C. del | Glass S.A.C. del | Glass S.A.C. del | Dependiente: utilizado Experimental
departamento departamento departamento de Proceso de ventas. para Ge: 01 X0,
250-400 seq.
de Ica? de Ica. Ica. realizar Universo :
El universo esta
una venta.
Y= Namero de conformado  por
10-15 min. todos los
ventas
realizadas procesos de
al dia. ventas de la
15-20
empresa
Comercial Royal
300-600 seg. Glass S.A.C. del

S/.

Departamento de

Ica.




Muestra: El
tamafio de Ia
muestra para la
investigacién

sera de 208

Procesos.




ANEXO N° 02: GUIA DE ENTREVISTA

1.- ¢Como se encuentra actualmente la empresa?

2.- ¢ Qué problema tiene actualmente el proceso de ventas?

3.- ¢ Coémo funciona el proceso de ventas?

4.- ¢ Quiénes intervienen en el proceso, y que funcién cumple cada uno de ellos?

5.- ¢ La tecnologia que estamos usando para el control resuelve todos los

problemas que hay?



ANEXO N°03: RECOJO DE DATOS

INDICADOR N°1: TIEMPO DE BUSQUEDA DE UNA VENTA PRE-PRUEBA.
Datos tomados en el mes de Julio del 2016.

TBP | TBP 600 1.00 7.00] 2.00
pre | pre 500| 53.00 8.00| 39.00
. 4.00| 54.00 4.00| 59.00
9'"00 Zzgoo 4.00| 15.00 6.00| 5.00
= o 600 500| 55.00 10.00| 0.00
ool 2500 7.00| 40.00 7.00| 22.00
< oo 300 500| 30.00 4.00| 56.00
sl Loo 8.00| 6.00 6.00| 8.00
ool 3100 7.00| 47.00 6.00| 14.00
' ‘ 800| 5.00 6.00| 13.00
8.00| 55.00
00| 2200 500| 20.00 7.00| 20.00
' ‘ 400 31.00 5.00| 56.00
500 1.00
= 00T 3500 500| 50.00 8.00| 17.00
TR 4.00| 29.00 7.00| 47.00
' ‘ 8.00| 13.00 6.00| 52.00
6.00| 41.00
200l 3700 7.00| 55.00 7.00| 1.00
' ‘ 500| 4.00 3.00| 23.00
9.00| 5.00
=0l 200 6.00| 10.00 5.00| 2.00
= ol 500 6.00| 32.00 6.00| 50.00
00T 3300 6.00| 24.00 5.00| 34.00
00 3500 700| 8.00 5.00| 31.00
' ' 400| 26.00 4.00| 48.00
7.00| 36.00
ool 4700 7.00| 38.00 4.00| 14.00
' ' 6.00| 52.00 9.00| 30.00
6.00| 45.00
=00 3500 8.00| 11.00 8.00| 25.00
c ol oo 8.00| 27.00 5.00| 38.00
' ' 6.00| 51.00 6.00| 33.00
7.00| 20.00
o0l 5700 8.00| 53.00 7.00| 58.00
' ‘ 6.00| 8.00 5.00| 43.00
7.00| 28.00
ool 200 500| 35.00 6.00| 25.00
ool 1100 6.00| 22.00 7.00| 49.00
c ol 200 500| 55.00 6.00| 14.00
> ol 5300 500| 55.00 6.00| 37.00
' ‘ 800| 5.00 6.00| 10.00
6.00| 45.00
200 1500 0.00| 38.00 7.00| 53.00
' ‘ 6.00| 35.00 5.00| 38.00
500| 18.00
500| 52.00 3.00| 32.00




5.00| 16.00
7.00| 13.00
5.00| 31.00
3.00| 44.00
5.00| 31.00
7.00 0.00
4.00| 23.00
7.00| 16.00
7.00| 35.00
4.00 2.00
5.00 8.00
4.00| 10.00
5.00| 55.00
9.00| 14.00
8.00| 13.00
7.00| 19.00
6.00| 52.00
8.00| 21.00
8.00| 21.00
7.00 1.00
8.00 3.00
2.00| 33.00
3.00| 33.00
4.00| 55.00
8.00| 35.00
5.00| 53.00
6.00 4.00
6.00 0.00
5.00| 53.00
6.00 8.00
6.00| 40.00
3.00| 55.00
8.00| 31.00
7.00 5.00

4.00| 19.00
7.00( 17.00
5.00| 42.00
9.00( 47.00
6.00| 17.00
8.00| 54.00
6.00| 41.00
7.00| 25.00
5.00 2.00
4.00| 36.00
9.00 5.00
10.00 8.00
8.00| 15.00
5.00( 59.00
5.00| 56.00
4.00| 41.00
8.00 0.00
7.00| 42.00
7.00 3.00
5.00| 34.00
8.00| 18.00
4.00| 28.00
5.00( 24.00
6.00 1.00
3.00| 48.00
2.00| 59.00
6.00| 25.00
8.00| 50.00
7.00| 26.00
6.00| 32.00
6.00| 38.00
7.00| 44.00
3.00( 47.00
3.00| 43.00

7.00| 52.00
5.00| 35.00
3.00| 38.00
3.00| 30.00
4.00| 31.00
2.00| 58.00
6.00 3.00
9.00| 12.00
8.00 3.00
4.00| 47.00
4.00( 53.00
3.00 3.00
7.00| 31.00
6.00 5.00
6.00| 34.00
6.00 9.00
6.00| 54.00
3.00 2.00
7.00| 13.00
5.00| 32.00
6.00 1.00
7.00| 14.00
5.00| 13.00
4.00| 40.00
8.00| 25.00
5.00| 50.00
9.00| 19.00
5.00| 30.00
7.00| 56.00
6.00 5.00
5.00| 56.00
7.00| 17.00
5.00| 15.00




INDICADOR N°1: TIEMPO DE BUSQUEDA DE UN PROCESO POST-PRUEBA.
Datos tomados en el mes de Julio del 2016.

TBP pos | 19.20 18.60
22.20 16.80

Seg 15.60 18.60
17.40 18.00 13.80
19.20 16.80 24.60
18.00 21.00 24.00
16.20 18.00 20.40
16.80 14.40 19.20
21.60 19.80 20.40
16.80 19.20 25.20
19.20 19.20 16.80
16.80 18.00 21.00
24.00 18.60 22.20
22.20 20.40 24.00
22.20 15.60 20.40
16.20 17.40 24.00
22.20 27.60 15.60
15.60 18.00 22.20
21.60 18.60 17.40
18.00 24.00 16.80
15.00 18.60 16.80
22.80 19.20 20.40
22.80 27.00 21.00
20.40 18.60 19.80
22.20 22.20 24.60
21.60 18.00 19.80
21.60 24.00 15.60
21.60 19.80 14.40
18.60 22.80 20.40
20.40 17.40 15.00
22.20 17.40 21.00
17.40 19.20 20.40
15.00 21.00 21.60
17.40 21.60 18.00
18.60 19.80 16.80
22.20 16.80 25.20
22.80 20.40 11.40
18.00 21.60 16.20
15.60 21.00 19.80




15.00
19.20
19.80
21.00
18.00
21.00
21.60
12.60
19.20
14.40
19.20
21.60
19.80
13.20
19.20
21.60
16.80
20.40
19.20
21.60
18.60
21.00
20.40
21.00
19.80
16.80
23.40
14.40
18.60
18.60
22.80
18.00

25.20
16.20
19.80
17.40
25.20
19.20
19.80
13.20
17.40
18.00
21.00
25.20
21.00
16.20
19.20
27.00
15.00
19.20
22.20
22.80
18.60
24.00
19.80
22.80
19.20
23.40
25.20
17.40
19.20
18.00
15.60
10.20

21.00
16.80
24.00
20.40
21.00
19.20
18.00
19.80
21.60
23.40
19.20
19.20
19.80
16.20
22.20
21.60
20.40
18.00
22.20
21.60
14.40
20.40
21.60
13.80
16.80
23.40
18.60
18.60
21.60
22.80




INDICADOR N°2: TIEMPO EN REGISTRAR UNA VENTA PRE-PRUEBA.
Datos tomados en el mes Julio del 2016.

TRV | TRV 10.00| 0.00 s00] 33.00
Pre | Pre 9.00| 18.00 10.00| 51.00
Mi S 10.00 19.00 13.00 24.00
_C;noo 4:g00 12.00| 59.00 - 00l 2000
- 00l 59.00 10.00| 56.00 200 7.00
000l 15.00 8.00| 4.00 5.00| 53.00
1200 24.00 10.00| 36.00 1000] 16.00
10'00 17'00 11.00| 23.00 9.00| 424.00
3500 2800 11.00| 50.00 1000 44.00
' : 11.00| 43.00 9.00] 3500
9.00| 29.00
900 30.00 9.00| 30.00 10.00| 19.00
' : 10.00| 9.00 10.00| 0.00
11.00| 13.00
1200 17.00 9.00| 11.00 =00l 3100
11’00 13'00 7.00| 58.00 00l 13.00
10'00 32'00 10.00| 49.00 9.00| 40.00
200 39.00 8.00| 37.00 11.00| 37.00
' : 8.00| 56.00 9.00] 38.00
12.00| 6.00
200 15.00 8.00| 21.00 10.00| 46.00
' : 6.00| 49.00 300 12.00
800| 8.00
T1.00] 20.00 9.00| 30.00 300l 2.00
8'00 53'00 6.00| 56.00 6.001 47.00
' : 10.00| 31.00 - 00l 35.00
8.00| 52.00
00l 35.00 8.00| 22.00 - 00| 58.00
' : 11.00| 2.00 11.00| 16.00
700| 4.00
200 25.00 9.00| 36.00 7.00| 56.00
10.00] 42.00 7.00] 2.00 9.00| 2.00
00| 36.00 8.00| 49.00 - 00l 57.00
9'00 59'00 8.00| 41.00 200! s8.00
' : 11.00| 2.00 9.00| 52.00
9.00| 5.00
=00 s800 10.00| 12.00 11.00] 27.00
' : 10.00| 35.00 00| 46.00
8.00| 43.00
1100l 37.00 8.00| 37.00 9.00| 24.00
200 3500 12.00] 2.00 10.00| 53.00
' : 8.00| 27.00 9.00| 25.00
7.00| 30.00
T0.00| 29.00 8.00| 8.00 8.00| 58.00
' : 600 5.00 10.00| 31.00
8.00| 34.00
00 2200 10.00| 58.00 9.00] 13.00
8.00 11‘00 9.00| 46.00 11.00 2.00
' : 8.00| 34.00 8.00| 36.00




12.00 4.00
7.00| 20.00
10.00| 16.00
7.00| 34.00
11.00| 52.00
10.00| 14.00
9.00| 35.00
7.00| 28.00
8.00| 47.00
9.00| 26.00
9.00| 31.00
8.00| 35.00
7.00| 52.00
10.00| 31.00
13.00| 52.00
8.00| 44.00
8.00| 56.00
8.00| 40.00
11.00| 21.00
10.00| 13.00
9.00| 26.00
8.00| 14.00
9.00| 12.00
10.00| 19.00
9.00 8.00
8.00| 17.00
10.00| 16.00
7.00| 56.00
4.00| 57.00
9.00| 18.00
9.00| 45.00
12.00| 16.00

9.00| 46.00
11.00| 17.00
9.00| 39.00
10.00| 47.00
10.00| 54.00
8.00| 48.00
10.00| 34.00
9.00| 31.00
11.00 3.00
7.00| 18.00
10.00| 13.00
10.00| 20.00
8.00| 54.00
8.00| 23.00
10.00| 39.00
9.00 7.00
9.00| 26.00
8.00| 31.00
11.00| 14.00
9.00| 43.00
10.00| 39.00
8.00| 26.00
11.00| 24.00
9.00| 15.00
9.00| 37.00
10.00 7.00
9.00| 57.00
5.00( 52.00
9.00| 31.00
7.00 2.00
6.00| 29.00
9.00| 21.00

8.00| 16.00
10.00| 18.00
8.00| 43.00
7.00| 49.00
10.00| 44.00
10.00| 11.00
8.00 8.00
9.00| 43.00
11.00| 46.00
13.00| 13.00
10.00| 34.00
7.00| 58.00
10.00 3.00
8.00| 38.00
10.00| 17.00
10.00| 20.00
10.00| 24.00
11.00| 11.00
8.00| 46.00
7.00| 25.00
9.00| 15.00
10.00 1.00
10.00| 23.00
7.00| 46.00
9.00| 32.00
7.00| 43.00
13.00| 37.00
11.00| 50.00
9.00 5.00
10.00| 59.00
7.00| 53.00




INDICADOR N°2: TIEMPO EN REGISTRAR UNA VENTA POST-PRUEBA.
Datos tomados en el mes Julio del 2016.

TRV TRV

Pos Pos

Min Seg

4.00 16
4.00 23
5.00 29
5.00 13
3.00 35
5.00 53
5.00 13
6.00 34
6.00 36
3.00 31
8.00 33
5.00 24
4.00 1
4.00 36
7.00 17
9.00 22
4.00 56
3.00 55
7.00 12
7.00 7
8.00 47
6.00 44
7.00 2
3.00 7
4.00 3
7.00 35
6.00 3
6.00 49
4.00 37
7.00 10
7.00 24
7.00 12
6.00 13
4.00 13
5.00 9

7.00 24
7.00 8
4.00 34
6.00 5
4.00 35
4.00 11
1.00 43
5.00 29
7.00 0
8.00 14
6.00 52
4.00 45
5.00 32
7.00 1
5.00 40
7.00 9
7.00 23
4.00 7
6.00 16
5.00 50
4.00 52
5.00 49
5.00 46
4.00 59
6.00 47
5.00 59
5.00 50
5.00 50
7.00 45
6.00 16
8.00 4
8.00 3
5.00 40
7.00 14
8.00 25
5.00 52
5.00 43
6.00 48

5.00 42
7.00 3
4.00 17
7.00 41
5.00 27
5.00 58
6.00 39
5.00 38
6.00 26
6.00 1
6.00 17
6.00 26
7.00 31
3.00 27
4.00 28
3.00 5
7.00 2
3.00 53
1.00 15
7.00 39
7.00 22
4.00 0
4.00 52
8.00 30
5.00 43
4.00 13
7.00 35
6.00 49
5.00 26
8.00 26
4.00 0
6.00 36
7.00 52
5.00 49
8.00 33
6.00 2
5.00 55
6.00 26




5.00 38
8.00 23
5.00 58
7.00 30
5.00 53
5.00 36
4.00 57
7.00 16
5.00 25
6.00 19
9.00 24
7.00 50
5.00 9
6.00 46
4.00 5
6.00 17
6.00 13
6.00 24
5.00 12
7.00 41
5.00 10
6.00 31
4.00 37
6.00 41
6.00 8
4.00 40
3.00 59
7.00 47
2.00 31
8.00 8
8.00 14
5.00 14
6.00 37

7.00 26
6.00 31
5.00 23
7.00 13
8.00 5
6.00 50
7.00 28
6.00 8
4.00 56
5.00 46
8.00 0
7.00 3
7.00 34
5.00 5
7.00 16
3.00 56
6.00 31
7.00 46
7.00 32
6.00 41
6.00 39
4.00 35
5.00 30
8.00 40
5.00 23
6.00 26
5.00 17
5.00 50
5.00 36
2.00 38
6.00 34

5.00 20
6.00 46
3.00 48
4.00 19
7.00 14
7.00

7.00

8.00 25
7.00 20
4.00 41
7.00 38
5.00 7
7.00 29
7.00 9
6.00 2
5.00 36
5.00 26
4.00 41
6.00 24
7.00 19
4.00 56
6.00 50
9.00 51
6.00 55
6.00 7
5.00 46
8.00 3
4.00 20
7.00 29
3.00 4
9.00 27
5.00 7
5.00 28




INDICADOR N°3: NUMERO DE VENTAS AL DIA PRE PRUEBA Y POST PRUEBA.

Datos tomados en el mes Julio del 2016 en la Pre-Prueba.
Datos tomados en el mes Agosto del 2016 en la Post-Prueba.

U. Analisis NVd pre U. Analisis NVd pos
Dias Vtas Dias Vtas

16 | 16
12 | 16
14 | 15
17 18
13 | 17
17 | 18
18 17
13 | 12
11 13
10 | 13
11 19
17 16
12 | 12
17 | 17
14 | 18
17 | 18
13 | 15
16 13
10 | 17
15 | 19
18 | 16
15 | 19

9 | 15
15 | 12
18 | 14
16 | 18




ANEXO N°04: DATOS PROCESADOS

INDICADOR N°1: TIEMPO DE BUSQUEDA PRE-PRUEBA.
Datos tomados en el mes de Julio del 2016.

u. 33 5.30 69 6.59
Ag?cljlsls TBP pre 34 6.02 70 5.86
Venta Min £ 289 A 103
7 0.66 36 4.90 72 8.65
> 444 37 4.25 73 4.99
3 10.38 £ 2.92 “ 0.09
. 6.62 39 7.67 75 10.00
c = 02 40 5.50 76 7.37
5 — 41 8.10 77 4.93
- 802 42 7.78 78 6.14
3 — 43 8.09 79 6.23
o c 01 44 5.33 80 6.22
10 8.64 52 4.52 81 {34
11 9.19 46 084 82 293
12 6.68 ar 4.49 83 9.29
13 4.62 & 8.21 84 7.79
14 9.08 = 7.92 85 087
15 5.07 =0 2.07 =0 ol
16 8.14 o1 6.17 87 2.9
17 7.39 R 6.53 88 204
18 3.55 = 6.40 89 6.84
19 7.60 o4 r.14 - o1
20 6.79 = 4.43 o 252
” 675 56 7.63 92 4.80
” 6.50 57 6.86 93 4.23
3 Y 58 8.19 94 9.50
4 733 59 8.45 95 8.42
oe Y 60 6.85 96 5.64
o6 7 46 61 8.89 97 6.55
27 7.07 o2 6.14 98 197
o8 c 10 63 5.58 99 5.72
29 c 03 64 6.37 100 6.42
20 6.89 65 5.92 101 7.81
a1 675 66 5.92 102 6.23
32 3.30 67 8.08 103 6.61
68 0.63 104 6.17




187 3.05
188 7.52
189 6.08
190 6.57
191 6.15
192 6.90
193 3.03
194 7.21
195 5.53
196 6.01
197 7.24
198 5.22
199 4.67
200 8.42
201 5.83
202 9.32
203 5.50
204 7.94
205 6.09
206 5.93
207 7.29
208 5.25

105 7.88
106 5.64
107 3.54
108 5.26
109 7.21
110 5.52
111 3.74
112 5.51
113 7.00
114 4.39
115 7.26
116 7.59
117 4.03
118 5.13
119 4.16
120 5.92
121 9.23
122 8.22
123 7.31
124 6.86
125 8.35
126 8.35
127 7.02
128 8.05
129 2.55
130 3.55
131 4.91
132 8.58
133 5.89
134 6.06
135 6.00
136 5.88
137 6.13
138 6.67
139 3.92
140 8.52
141 7.09
142 4.32
143 7.29
144 5.70
145 9.79

146 6.29
147 8.90
148 6.68
149 7.41
150 5.03
151 4.60
152 9.09
153 10.13
154 8.25
155 5.98
156 5.94
157 4.69
158 8.00
159 7.70
160 7.05
161 5.57
162 8.30
163 4.46
164 5.40
165 6.01
166 3.80
167 2.98
168 6.41
169 8.84
170 7.44
171 6.53
172 6.63
173 7.74
174 3.78
175 3.71
176 7.87
177 5.59
178 3.64
179 3.50
180 4.51
181 2.96
182 6.05
183 9.20
184 8.05
185 4.78
186 4.89




Anexo 05

Ventana principal del sistema.

Ctas. x Cob.

Usuarios

&
¢

Guias Config.

2

Clientes SaLxr

sgc_sistemas@hotmail.com

[F2=Consulta de Productos] [

Como se puede apreciar en este grafico se muestra el sistema con

funciones definidas que puede utilizar el vendedor.

Ingresar Producto.

% Mantenimiento de Tabla Productos.

D25
CODIGO [0000000000025 &
g de Barras Kardex

Descripcion  [OCENERIRE  CodgscelFamic] o Coto._ Almacen Stock
PARA CONSTRUCCION Y MINERIA 95.00 [

— 0
Clase  [CoRRETILLA ] Costo 95.00 Utilidad z| 9263 500" [ALMACEN 1 0
Macs  [ORE ]| Prec Vlal 183.00 Moneda [S/. ] IALMACEN 5 0
Modelo  [SPEED 32800/32__ =] I Lista de Precios [=] Al MACFN £ n =l
ez =4 | Prect 000 Desslz| 10000 | | Stook Win 2000 || Frod Teminado
Frovesdor [EMFREGAORE 54 <] oo 500 Descrs [ 10000 | | Ubicasién € Componente
Seiie Frecd 0.00 Desc3z| 10000 || Peso Kg. vop | e

Unidad Principal [UNIDAD - . -

e W Descuents Adcional [Vertas) % [0.00 Almac. Exclusivo [TODDS | RECETA

IGY [18.00 % [~ Exonerado?

Caracteristicas Adicionales [254 Caracteres)

Unidad (Mayorea)
Hio Unides. » Pak [1.00

Precio Pack 0.00

I” Sub-Unidad | = No HAY

Uridad [Menudso] I MAG E N
rUsaLu‘tesu dimentos] DISPONIBLE

Cantidad. x Unidad) 1.00
I Copiar desde el Arterior I~ Usa Nimeros de Serie

SHNFER Y [ChaE

Muevo | Modificar | Eliminar | Buscar 25/25

Descripei6n Laiga [Dtios Detalles)

12112012 | [F2=Consulta de Productos) [[]

Como se observa en el grafico, en esta parte se ingresan los productos a

la herramienta para poder tenerlas registradas con su respectiva



descripcion, nombre, clase marca, precio de compra, precio de venta,

stock en tienda y stock en almacén.

Buscar un producto.

Almacen Compras Ventas CliEntes Cala Bancos Gerencia Opciones  Sistema

% Blsqueda 53
Buscar Ordenado Por : Cadena a Buscar ;. Almacen . Fuente
DESCHIPCION @ | ‘ _El " [

Campos | [ Buccar en TodaLaExpresion | Todos los Almac. = Ficha
Stock on D ro: | | |
- (173 ] Mostrar Todos | = Regresar

CODIGO ESCRIFCION]CLASE MARCE MODELD __[MONEDA
000001 FARAVEHICU[BATERIA _ [ETHA B w213, 735/

000007 FRODUCTO F{ROTOMARTILIBOSCA R1500 5/
000003 AGUINE DE (MAGUINA DE {SOLANDINE |TC190 B
0000 AQUINA PAFDEMOLEDORABOSCH GSHE 7
[ AQUINA PAFDEMOLED ORABOSCH G5HA1 /
[ AOUINA PARROTOMAR TILIBOSCH GBH220 /
[ ZAPATO PARAZAPATO  |ECONOMIED D
I BOTAS IMPER|BOTA V. /
000 PARA IS0 DE[AMOLADDRA [BOSCH 524230915/
000 FARA. IS0 DE[AMOLADDRA [BOSCH W524.180 75/
000 P, IS0 DE[AMOLADDRA [BOSCH W51112601] 5/

000 FaR IS0 DE|[aMOLADDRA [BOSCH W57-115 5L1|5/.

000 PARA SO INIMAGUINA DE {SOLANDIN [INV-1604 ;

0000 PARA.USO IND TALADRO 1/2[BOSCH GBS202RE |5/

o PARA, IS PF|TALADRO 1/2[BOSCH GES-1GRE-MP|S/.

o PARA, IS PF| TALADRO 1/2[BOSCH GBS 13HE |5/

o PARA, SO AF| TALADRO 1/Z[SEILL - D
000016 PARA SO INTATORNILLADGBOSCH ENGULAR 10.{5/

000019 PARA AFICIONATORNILLADG SKILL SV ;

000020 FARA, IS0 DE|LAMPA CICLON ;
0000Z1 PR, IS0 MITCOMBA - 5.7 K& ACERD]S/

000022 FARA IS0 MITCOMBA - 3.7KG FUNDI|S/.

000023 PARA LSO DE|PIC - 5185 ;

000024 PARA,USO MITSENERADOR |HONDA EGS000 7
000025 PARA MINERWSENERADOR |HONDA EFZS00CH__[5/

000026 PARA PERFOREROCA BOSCH DS MK,
000z7 Pl ACJALCjF‘\NTUHA BBRO CROMADD |5/

000026 PARA IS0 MITCARRETILLA [ORE - /

000029 PAFA PEAFOABAOCA BOSCH SPEED 324@0]5/

000030 FARAVEHICU[BATERIA _ [ETHA
000031 FARAVEHICU[BATERIA _ [ETHA 0.00[UNIDAD

Como se puede apreciar en este grafico se muestran todos los

productos existentes en stock y en almaceén.

Boleta de ventas.
P 55C - SSTENIA D GESTIoN COMERGIAL - ewio CLoCAL v 1 e s s oo 5

Almacen Compras Ventas CliEntes Cala Bancos Gerencia Opciones  Sistema

¢ BOLETAS

| Monedal57. -] @ N2 [001-000001 | D2 Fecha
& MI EMPRESA- - e i)

Local : Fecha de Veto. | T8/09/2012 ‘ (i = ‘

Cond. Pago : [FONTADD Cotizac. - |
0 Compra - | Pedido - |
AUC 21094658 [ o P Vendedor : |
[Codian TCar. | Descripein [Onided | Frecio [Descuenios] Diclo | Tmpate

000002 1 |PRODUCTO PARA PERFORACIONES EN ROCA UMIDAD 3750.00 0.00 3750.00 J
o000z 1 |MAQUINA DE USO INDUSTRIAL UNIDAD 2900.00 0.00 2900.00

Cliente Marcos Palacios Medina

Direccion

Servicio
Agregar
g
Tat. Cant. Productos SEIS MIL SEISCIENTOS CINCUENTA CON 004100 Nuevos Soles | Iem‘ ur Descargar
"7 7 T Bruto % 18% Total _S7.
3 pora Ingeon Cotitod. = 0| [ 65000 | b0 [ 0.00 £.650.00 _
Hom 213507 [Fomato2 =] PesoKgs.| .00 Estado:|[C_ Observacion Importe en Otia Moneda : [NET SPETET

User ADMIN
I~ Diatos del Transparte 1o Page o|Ffecivo

Huevo || Modificar

=g
cabrar Vents | |4 « KA » |1} saim

[F2=Gonsulta de Productos] ||




En este grafico se puede apreciar la boleta respectiva para realizar una

venta de distintos productos existentes en el stock.

Factura de ventas.

¢ SGC - SISTEMA DE GESTION COMERCIAL - DEMO ( LOCAL N° 1) B A S o B e

Almacen Compras Ventas CliEntes Cala Bances Gerencia Opciones Sistema

g FACTURAS =
r m FEMPRE £ oreds?. =] = ‘ N*® D5 Fecha[01710/20]
- Local - Fecha deveto.: | TV | Guia-

o Eamhln 2 570
Cliente  [EMAPESA MINERA DTAPARA SAC Cond. Pago : [FONTADD | Cotizac.
Direceion [ 05 INCAS 112 HASCH 0.Compra Pedido :
RUuc  [oesasrazel Linite ] seida——1] Vendedor :
Todgo Tart | Desciodian Trided | Freco  |Descumas| Dok | meone
00020 FaRa U0 DE CAMPD ¥ MINERIA UNIDAD ] 000 | i0m -

000025 PARA MINERIA Y CAMPOD UNIDAD 3000.00 0.00 3000.00
000029 P&Ra PERFORAR ROCA Y CONCRETO LINIDAD 43000 oon BED.O0

us. Prod.
== |

Servi

4

Agregar

X

< |||_guiter

Tot. Cant. Productos TRES MIL NOVECIENTOS SESENTA CON m]n m] NuEvu5 Sules W Item o~z Dascalgav

‘A& T. Bruto Descuento GY 18: otal
F3 pora Ingresar Cantidad ¥ 396000 [ 0.0 u 00 504 07 3 960.00 _
Ema &JUSF?; [Fomatoz =] Peso Kgs.| 000 Estado:|C  Observacion Impnrte en Otra Moneda - [T SIREL TGS
e
I Datos del Transparte 1ef-Page | Frecive

FIEICIEIE =
Cabrer verta || 14| 4 IEER » )|

Nuevo || Modificar | Eliminar | Bugcar || I

a

Equipo Servidor=KUKIN-PC_|[IKINIDOWNLOADSISGCDEMO7IS[ Ustario=ADMIN Windows 7| 01102072 |[F2=Gonsuita de Producios] [

Elc | . e/s &l

1026 am. | |

01/10/2012 | |

Como se puede apreciar en este grafico se emite la factura de ventas

ingresando el numero de RUC y la razén social del cliente respectivo.



Reporte de ventas.

¢ Disefiador de informes - geysen2.frx - P4gina 1 - SGC - SISTEMA DE GESTION COMERCIAL - DEMO { LOCAL N° 1) e e
] Almacen Compraz Ventas CliEntes Cala Bancos Gerencia Opciones Sistema =1 Bl [x]

Sl ] [ e =] 8] @)

Reporte de Utilidades - Ventas al Contado y al Crédito
omAD2m2

Dd : 01092012 Al mAanzmz

Walumen Wta Welumen Wta, Tetal Ventas
Codigo Articulo P Vta. P Compra Contadn VentaMeta G anancia Crédin WertaNeta  Ganancia Contado v Crédito

aoonot Bateria ETH& 13 Placas. 23600 146.00 oo 0.00 0.oo 1.00 23500 8000 8000
000012 PARA IS0 DE CERRAJE RIA Y CARPINTERIA METALICA 220,00 140.00 1.00 220,00 80.00 0.00 0.00 0.00 80.00
oo PaR& S0 AFISIONADO 15600 %00 1.00 166,00 BO.00 oon 0.00 .00 BO.00
000002 PRODUCTO P R4 PERFORACIONES ENROCA 3750.00 3100.00 o.oa 0.00 0.0 200 7E0000  1.300.00 1.300.00
000020 PARA SO DE CaMPO Y MINERLA 2500 1250 400 100.00 50.00 oon 0.00 .00 50.00
000025 PARAMINERLA Y CAMPO 3000.00 1800.00 1.00 300000 1.200.00 000 000 ooo 1.200.00
000026 PARA PERFORACION DE ROCA Y CONCRETO 380,00 22000 1.00 380,00 160.00 0.00 0.00 0.00 160.00
000027 FARA CUALQUIER SUPERFICIE 15.00 7.00 1.00 15.00 800 oon 0.00 .00 .00
000023 PARA PERFORAR ROCA v CONCRETOD 430,00 290.00 2.00 860,00 280.00 0.00 0.00 0.00 280.00
000003 MAQUINA DE USO INDUSTRIAL 2300.00 21000 1.00 280000 780.00 1.00 2.900.00 780.00 1.560.00
000007 ZAPATO PAR& USO DE MINERIA Y CONSTRUCCION £2.00 .00 2.00 12400 50.00 0.00 0.00 0.00 50.00
000008 BOTAS IMPERMEABLES PARA LAWADD v JARDINERIA 20.00 9.00 2.00 40.00 22.00 0.00 0.00 0.00 22.00

Totales 7.794.00 2,690.00 1083500  2170.00

GG @8 &lulal%] o |

Como se puede apreciar en este grafico se pueden apreciar los reportes
de las ventas de los diferentes dias y los diferentes productos existentes

en el stock.

Reporte de caja.

¢ Disefiador de informes - ingreso_caja_dia.frx - SGC - SISTEMA DE GESTION COMERCIAL - DEMO ( LOCALN° 1) o )
F] Almacen Compras Ventas CliEntes Cala Bancos Gerencia Opciones Sistema =1 Bl [x]

S]] ] > ] oo =] e S

Ingreso de Dinero del Dia Caja

Dia : 01/10/2012

Fecha N° Comprob. Concepto Moneda Entrada

01/10/20 001 Pago Cancelade Fact. N°001-000001 de s/,
01/10/20 Venta Boleta. N°001-000002 de 5/.
01/10/20 Venta Fact. N°001-000001 de EMRPESA 5/.
01/10/20 Venta Fact. N°001-000002 de TALLER DE s/.
01/10/20 Venta Boleta. N°001-000003 s/,
01/10/20 Venta Boleta. N°001-00000% 5/.
01/10/20 Venta Boleta. N°001-000005 5/.
01/10/20 Venta Boleta. N°001-000006 5/.




Como podemos apreciar en este grafico el cajero también tiene la opcion
de mostrar un reporte de los comprobantes emitidos, ya sea en el dia,

semana, etc.



